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1. Bevezetés

A videojaték-ipar vagy a jatékok fejlesztése, kiadasa és népszerusitése az egyik leggyorsabban
novekvd informatikai és globalis szorakoztatdipar. A globalis jatékpiac 2020-ban elérte a 168
milliard dollaros értéket, ami meghaladja az Egyesiilt Allamok mozi- és sportiparat egyiittvéve,
¢és a kovetkezod 6t évben kozel 300 milliard dollaros értéket fog elérni (VentureBeat, 2022). Bar
a vildgjarvany befolyasolta a jatékfejlesztési folyamatokat és a jatékcégek mitkddési modjait,
nem valtoztatta meg alapvetden a jatéktermékek fogyasztoinak piacat €s viselkedését, inkabb
felgyorsitotta a mar korabban is megfigyelhetd pozitiv novekedési tendenciakat. A kutatdk arrol
szamolnak be, hogy tavaly a szocializacid volt az egyik f6 mozgatéorugdja annak, hogy a
fogyasztok a videojatékokkal valo foglalkozas mellett dontottek. Ez az eredmény a folyamatos
onelszigetelési intézkedésekbdl ered, amelyek arra 6sztondzték az embereket, hogy maradjanak
otthon és csokkentsék a tarsas interakcidkat, mikdzben arra 6sztondzték dket, hogy mashol
keressenek szocializaciot, ami j videojatékosok bedramlasat eredményezte minden platformon
¢s a szorakoztatdipari kiaddsok novekedését. Bar jelenleg nem tiinik valdsziniinek, hogy az
el6z6 évi rekordszamok 2021-ben is megmaradnanak, a kutatok mégis arra szadmitanak, hogy a

globalis jatékpiac fenntarthatdo novekedést mutat majd. (VentureBeat, 2022)

Dolgozatom célja feltarni a jatékosok fogyasztoi magatartasat, azokat a tényezdket bemutatni,
amelyek a jatékok megvasarlasara ¢€s haszndlatara Osztonzik Oket ¢és miként tudjak a
jatékfejlesztok megszolitani a jatékos célcsoportot. Szakdolgozatom célja megismerni a jatékos
kozoss€ég motivacioit, a jatékvasarlas mogott meghtizodo tényezoket ebben a célcsoportban.
Célkitlizéseim kozott szerepel még az is, hogy bemutassam azokat a dontéshozatali
folyamatokat, amik alapjan jatékot valasztanak és vasarolnak, tehat ennek a kiilonleges

célcsoport elemzése, mint fogyasztoi célcsoport.
C1: A jatékosok fogyasztoi magatartasanak feltarasa.

C2: Azon tényezOk bemutatasa, amelyek a jatékosokra hatnak a jatékok megvasarlasa soran, a

jatékosok, mint fogyasztoi célecsoport megszolitasanak lehetdségei.
C3: A jatékos kozosség motivacionak megismerése jatékvasarlas soran.

C4: A jatékosok, mint fogyasztodi célcsoport dontéshozatali folyamatainak bemutatdsa a

jatékvasarlas soran.



A szakirodalmi részben a jatékosok fogyasztdi magatartasat fogom vizsgalni, milyen belso- és
kiils6 marketingdsztonzok vannak hatdssal jatékvalasztasukra és —vasarlasukra. Kutatdsomban
arra keresem a valaszt, hogy a jatékos kozosség milyen kiilsd és belsd tényezOk hatasara valaszt
jatékot és milyen olyan marketingtevékenységet észleltek, amelyek hatassal voltak vasarlasukra
¢s valasztasukra. A szakirodalom attekintésével és a kutatdsom eredményével ralatast tudok
nyerni arra, hogy milyen marketingakciokkal sz6lithatdé meg a jatékos kozosség és milyen

marketingtevékenység mogott meghuzodo fogyasztoi sajatossagok 1épnek fel.

2. Irodalmi attekintés
2.1. Jatékok attekintése

2.1.1. Jatékok miifajai

A videojatékok miifaji besorolasa az 1980-as években kezdddott. Kiilonbozd szerzok
konyviikben hasznaltak a jatékok kategorizalasat, de a legjelentdsebb taxondomia a Nintendo
altal hasznalt volt. Annak érdekében, hogy a Nintendo a konzoljukra, a Nintendo Entertainment
Systemre kiadott jatékok mindségének ellendrzését fenntarthassa, a Nintendo nyolc miifajt

talalt ki: Kaland, akcio, sport, konnytifegyver, programozhat6, arkad, robot és oktatasi.

Ezt a listat késobb modositottak, hogy egyes miifajokat eltavolitsanak és Ujabbakat adjanak
hozza, de a miifajokat mint fogalmat az egész videojaték-piacon bevezették. Fokozatosan

elkezdtek felbukkanni almiifajok, amelyek az alapmiifajok alapjaira épiiltek.

Mivel évente tobb ezer videojaték jelenik meg, a fogyasztoknak sziikségiik van egy megbizhato
jatéktaxondmiara, hogy be tudjdk azonositani, mit vasarolndnak meg, az eladok pedig a
legmegfelelobb jatékokat tudjdk ajanlani vasarloiknak. Azok a sziildk, akik fiatalabb
gyermekeiknek véasarolnak jatékokat, esetleg el akarnak keriilni bizonyos miifajokat, példaul a
"l6voldozos" vagy "harci" jatékokat, amelyekben egyes jatékok véres és valosaghii erészakot
tartalmazhatnak. A felndtt jatékosok azonban pontosan ugyanezen okbol kifolyolag
ugyanezeket a jatékokat is felfedezhetik. Az egyenlet masik oldalan az online jatékboltok és a
jatékstreaming platformok kihasznalhatjak a besorolasokat, hogy javitsak a jatékajanlasokat, és

személyre szabottabb élményt nyujtsanak vasarloiknak. (Gameopedia, 2021)

Téagabb értelemben pedig bizonyos miifajok népszeriisége segit a fejlesztéknek és kiadoknak

abban, hogy meghatarozzak kovetkezd projektjiik irdnyat.



2.1.2. Jaték kategoriak és miifaji besorolasaik

1. Akci6 jatékok

Az akcidjatékok a vilag egyik legnépszeriibb videojaték-miifaja, és jellemzOen fizikai
kihivasokat tartalmaznak, amelyeket ugrassal, harccal és 16voldozéssel kell lekiizdeni. Az
akcidjatékokban jellemzden kivald szem-kéz koordinaciora €s villamgyors reflexekre van
sziikség, €s az akcio altalaban a felhasznalo karaktere koriil forog, akinek a kovetkezd szintre
jutashoz kihivasok sorozatat kell teljesitenie. Az akciojatékok szekcidoban az alabbi elsédleges
almiifajokkal foglalkozunk: platformjatékok (vagy platformerek), 16voldozos jatékok,

Royale jatékok és a PlayerUnknown's Battlegrounds (PUBGQG). (CodaKid, 2022)

A platformos videojatékok (mas néven platformerek) miifaja elsésorban az ugralasra és a
maszasra 0sszpontosit. A platformjatékokban a felhasznalod karaktere terepeken, emelvényeken,

létrakon €s egyéb feladvanyokon navigal, €s megprobal épségben a palya végére érni.

A 16vo1dozos videojatekok miifaja (gyakran roviditve "shooterek") az akcio-videojatékok egy
almiifaja, amelyben a jatékos elsddleges célja, hogy a karaktere a rendelkezésére allo
fegyverekkel legy0zze az ellenfeleket. Ezek a fegyverek altalaban puskak vagy mas tavolsagi
fegyverek, amelyek mas targyakkal egyiitt hasznalhatok, példaul granatokkal a kozvetett
tamadashoz, pancélokkal a tovabbi védekezéshez, vagy olyan kiegészitékkel, mint a tdvcsdves
celzokésziilek, amelyekkel megvaltoztathato a fegyverek viselkedése. A 16szer, a pancél vagy
az ¢leterd, valamint a jatékos karakter fegyverzetét javitd fejlesztések gyakori erdforrasok
szamos 16voldozds jatékban. A 16v6ldozos jatékok mind az elszigetelt egyjatékos, mind a

halozatos tobbjatékos kornyezetben probara teszik a jatékos térlatasat, reflexeit és gyorsasagat.

A verekedds jaték egy olyan videojaték miifaj, amelyben két (vagy tobb) jatékos kiizd egymas
ellen. A blokkolas, a kapaszkodas, a kontratamadas és a tamadasok "kombokka" valo
Osszekapcsolasa mind gyakori harci technikék a verekedds jatékokban. A legtobb csatdban a
karakterek kézitusat - gyakran valamilyen harcmiivészetet alkalmazva - hasznaljak. A
verekedds jatékok miifaja kapcsolodik a beat 'em up miifajhoz, de elkiiloniil attol, amely egy
vagy tobb jatékos karaktert allit szembe nagyszamu, szamitogép altal vezérelt ellenséggel.

(CodakKid, 2022)

2. Szerepjatékok




A szerepjatékokban a jatékos egy karakter szerepét veszi at, aki a jaték sordn egyre erésebb ¢&s
tapasztaltabb lesz. A jatékosnak nehéz kihivasokat kell lekiizdenie és/vagy szornyeket kell
legy6znie, hogy tapasztalati pontokat szerezzen, amelyek a karakter elérehaladéasat jelképezik
a valasztott szakmaban vagy kategoridban, és lehetové teszik a jatékos szamara, hogy 1j

képességeket szerezzen, amint egy meghatarozott szintet elér.

A tomegesen tobbszereplds online szerepjaték (MMORPG) a szerepjatékok olyan tipusa,
amelyben rengeteg ember jatszik egymassal egy virtudlis vilagban. Az MMORPG-k az
egyjatékos vagy kisebb multiplayer online szerepjatékoktdol a jatékosok szdmaban
kiilonboznek, valamint a jaték allandd univerzumaban, amely akkor is tovabb 1étezik €s boviil,
amikor a felhasznalo offline van és tavol van a jatéktol. Egy MMORPG tobb kiilonallo
szerveren is futhat, amelyek mindegyike a sajat vilagat képviseli, és az egyik szerver jatékosai
nem tudnak kapcsolatba 1épni a masik szerver jatékosaival, a jatékosok szdmatol és a rendszer
felépitésétdl fliggden; a World of Warcraft jo példa erre, ahol minden egyes kiilonallo szerver

tobb ezer jatékosnak ad otthont. (CodaKid, 2022)

3. Stratégiai jatékok

A stratégiai jatékok olyan népszert videojaték-miifajok, amelyek a gondolkodast €s a tervezést
helyezik elotérbe a kozvetlen azonnali cselekvéssel szemben a gydzelem érdekében. A
jatékosnak egy vagy tobb ellenféllel szemben egy sor tevékenységet kell végrehajtania, azzal a
céllal, hogy csokkentse az ellenfél csapatait. A gyézelem nagyobb tervezéssel érhetd el, a
szerencse pedig kisebb szerepet jatszik. A legtobb stratégiai videojatékban a felhasznalonak
istenhez hasonl6 ralatdsa van a jaték univerzumara, és kdzvetve irdnyitja a jatékegységeket.
tényezOket, valamint a hadviselés elemeit is tartalmazza. Ezek a jatékok gyakran a harc mellett

a jatékos felfedezd és gazdasagiranyitod képességét is probara teszik.

A valos idejli stratégia (RTS) a stratégiai videojatékok egy almiifaja, amelyben minden jatékos
ugyanabban az iddszakban, "valds idOben" jatszik. A valds idejli stratégiai jatékban minden
jatékos kozvetett irdnyitasa alatt all6 szerkezeteket helyez el és tobb egységet mozgat, hogy

biztositsa a csatatér régioit és/vagy elpusztitsa az ellenfél eszkozeit.



A valos idejt taktika (RTT) a taktikai hadijatékok egy alfajat jelenti, amelyet valos idében
jatszanak, hogy szimulaljdk az operativ hadviselést és a katonai hadmiiveleti taktikat. Abban
kiilonbozik a valos idejl stratégiai jatékoktol, hogy hidnyzik beldle a hagyomanyos eréforras-
kezelés és bazis- vagy egységépités, valamint nagyobb hangsulyt fektet az egyes egységekre €s
a bonyolult harci gyakorlatokra.

A MOBA a stratégiai videojatékok egy olyan tipusa, amelyben két csapat jatékos kiizd egymas
ellen egy elére meghatarozott csatatéren. Minden jatékos egyetlen karaktert iranyit, amely
egyedi képességekkel rendelkezik, amelyek az id6 mulasaval fejlddnek, és hozzajarulnak a

crer

2022)

4. Sportjatékok

A sportolast szimulaldé videojatékot sportvideojatéknak nevezziik. A legtobb sportagat,
beleértve a csapatsportokat, az atlétikat, az extrém sportokat €s a kiizdosportokat is, jaték
segitségével reprodukaljak. A sportjatékokban fizikai és taktikai kihivasok vannak jelen,
amelyek probara teszik a jatékos pontossagat ¢s precizitasat. A legtobb sportjaték olyan atlétikai
szempontokat igyekszik szimuldlni, mint a sebesség, az erd, a gyorsulds, a pontossag stb. Ezeket
a jatékokat, a hozzajuk tartozé sportagakhoz hasonldan, egy stadionban vagy aréndban tartjak,
pontosan meghatarozott hatarvonalakkal. A sportjatékokban gyakran hasznalnak hangfelvételt

a jatékmenet ¢és a szines kommentarok ismertetésére.

A csapatsport-jatékok a videojaték-miifajok egyik legrégebbi formaja. A futballtol kezdve a
focin at a rogbiig és a baseballig sokféle sportot szimuldlnak. Egyes jatékok, mint példaul az
Arch Rivals és az NBA Jam, a miifajt giinyoljak, mig masok, mint példaul a Madden NFL és a
FIFA, az ¢él6 meccsek hitelességét és hangulatat probaljak utanozni. A csapatsportjatékok olyan
versenyek, amelyekben a jatékosok kozvetleniil és egyidejiileg kiizdenek egymadssal egy cél
eléréséért. A pontok megszerzéséhez a csapattarsaknak altalaban az a feladatuk, hogy egy labda

vagy mas hasonlo targy mozgasat segitsek eld egy szabalyrendszer szerint. (CodaKid, 2022)



2.2 A fogyasztoi magatartas

2.2.1. A fogyasztoi magatartas modelljei online kornyezetben

A fogyaszt6i magatartas a fogyasztok dontéseinek Osszességét tiikkrozi az aruk, szolgaltatasok,
tevékenységek, tapasztalatok, emberek és Otletek beszerzése, fogyasztasa és elidegenitése
tekintetében a dontéshozatali folyamatok altal az idék soran. A fogyasztdi magatartas mint
kutatasi diszciplina, amelyet ugy hatdroznak meg, mint annak tanulmanyozasa, hogy az
egyének, csoportok és szervezetek hogyan valasztjak ki, vasaroljak meg, hasznaljak fel, €s
rendelkezzenek az arukkal, szolgéltatasokkal, 6tletekkel vagy tapasztalatokkal sziikségleteik és

kivansagaik kielégitése érdekében (Solomon, 2006).

A fogyasztdi magatartds tanulmanyozasa iranti tudomanyos érdeklédés szamos megkdzelités
kidolgozasahoz jarult hozzd. A fogyasztdi magatartas kutatasanak gyors ndvekedése ¢€s
fejlodése ellenére azonban szamos vita folyik arrdl, hogy mik a végsd céljaik, és miben
kiilonboznek a hasonld tanulmanyoktdl, ezért nincs egyetlen altalanosan elfogadott elméleti
alap vagy modell ezen a tudomanyos teriileten. A fogyasztdi magatartas altalanos koncepcioja
nem korlatozodik a menedzsment- €s marketingkutatas dimenziojdban valé hasznalatara, mivel
a magja az emberi viselkedés széles témakorén beliil helyezkedik el, amelyet a fiziologia és a
szociologia teriiletén dolgoz6é akadémikusok tanulményoznak. Szamos fontos elmélet
illusztralja, hogy a virtualis vilagokban hogyan befolyasoljak a termékek vasarlasi szandékat

(Guo és Barnes 2007).

Az ésszerii cselekvés elmélete vagy TRA egy pszichologiai modell, amelyet Ajzen (1991)
fejlesztett ki annak érdekében, hogy megmagyarazza vagy elorejelezze a konkrét emberi
viselkedést. Ez az elmélet azt allitja, hogy a viselkedéssel kapcsolatos attitidok és a szubjektiv
normak magyarazzak az egyének viselkedési szandékait. A viselkedéssel szembeni attitiidot a
célzott viselkedéssel kapcsolatos pozitiv vagy negativ érzésekként hatdrozzdk meg. A
szubjektiv norma arra az észlelésre utal, hogy az egyén szamara legfontosabb emberek mit
tartanak megfeleld vagy nem megfeleld viselkedésnek egy adott helyzetben. Az attitiid és a
viselkedés minden egyes elemét kiilon-kiilon mérik, és arra hasznaljak, hogy megjosoljak a

kovetkezd elemet, példaul a szolgaltatassal valo elégedettséget.

A tervezett viselkedés elméletét vagy TPB-t Ajzen (1991) javasolta a TRA Kkiterjesztéseként,
hogy figyelembe vegye azokat a koriilményeket, amikor az emberek nem rendelkeznek teljes

kontrollal a viselkedésiik felett. A TPB azt feltételezi, hogy a tényleges hasznalatot a viselkedési



szandék és az észlelt viselkedési kontroll hatdrozza meg. A viselkedési szandékot harom
tényez0 hatdrozza meg: az attitlid, a szubjektiv normak és az észlelt viselkedési kontroll.
Szamos meggydzddés és értékelés viszont minden egyes tényezdt general. Az online vasarlas
kontextusaban az attitlid az altalanos fogyasztéi érzésre utal, hogy az online vasarlas
hasznalataval kapcsolatban kényelmesen vagy kényelmetlentil érzi magat. A szubjektiv normak
az online vasarlds hasznalatdnak fogyasztéi megitélésére vonatkoznak, ahogyan azt egy
referenciacsoport, példaul a baratok vagy kollégak érzékelik. Az észlelt viselkedéskontroll a
fogyasztonak az online aruhdzak hasznalatdhoz sziikséges ismeretek, erdforrasok és képességek
megitélését irja le. A meggy6zddési struktirdk €s a szandeék eldzményei kozotti kapcsolat
megkozelitéseit. A dekomponalt TPB-modellben az attitlidbeli, normativ ~ €s
kontrollhiedelmeket tobbdimenzids hiedelemkonstrukciokra bontjadk. A dekomponalt TPB-
modell szerint az innovacio diffuzids elmélete alapjan az attitidhiedelmek harom meghatarozo

tényezdje a szandéknak: attitlid, szubjektiv normak és észlelt viselkedéskontroll.

. Attitude toward the
behavior
Y
¥
Subjective norms > Behavioral Intention — Behavior
ry
¥
Perceived behavioral
L]
control

1. dbra. A tervezett viselkedés elmélete (Ajzen, 1991)

Ajzen kibdvitette a TPB-modellt az észlelt viselkedési kontroll dekompozicios komponensét
két dimenzidra osztva: Onhatékonysag ¢és eldsegité feltételek. Az elsd dimenziot, az
onhatékonysagot, a hasznalat egyedi lehetdségeirdl alkotott egyéni megitélésként hatarozzak
meg. A digitalis platformokkal 9sszefiiggésben az 6nhatékonysag a fogyasztonak az online

vasarlasra valo képességének onértékelésére utal, mig a konnyitd feltételek az adott viselkedés



végrehajtasahoz sziikséges eréforrasok rendelkezésre 4llasat tiikrozik. Az internetes
segédeszkdzok, mint a technologiat eldsegitd feltételek, valamint az olyan eréforras-tényezok,
mint az id6 és a pénz, mint az eréforrasokat elosegitd feltételek novekvd elérhetéségével az

online aruvasarlas is elérhetobbé valik.

A technologiaelfogadasi modell célja a technoldgia egyéni elfogaddsanak magyardzata és
elérejelzése (Davis et al., 1989). Ez a modell a TRA adaptacidjanak tekinthetd, amely az 10j
technologia haszndlatanak szandékat befolyasold két meghatarozé tényezOt azonosit: az észlelt
hasznossagot €s az észlelt konnyli hasznalatot. Az észlelt hasznossagot ugy hatdrozzak meg,
hogy az egyén mennyire hiszi, hogy az innovaci6 noveli a termelékenységet. E megkdzelités
szerint a fogyasztok az interneten torténd vasarlasaik hatékonysagat inkabb az eldnyok és a
kapcsolodo koltségek szempontjabol értékelik, beleértve a kényelem maximalizalasat és a
tranzakcios 1d6 minimalizalasat. Az észlelt konnyl hasznalhatosag az a mérték, amely szerint
az Innovacid megértése, megtanuldsa ¢és mikodtetése egyszerinek tinik. A
technologiaelfogadasi modellt Venkatesh és Morris (2000) kibdvitette a szubjektiv normakkal,
hogy az észlelt hasznossagot €és a hasznalati szandékot a tarsadalmi befolyds és a kognitiv

folyamatok szempontjabdl magyarazza. A viselkedés és a meggydzddések kozotti kapesolat

relevansnak bizonyult az online vasarlasi kornyezetben.

Perceived usefulness

&

Behavioral Intention — Behavior

¥

Perceived ease of use

2. dbra. Technoldgia elfogaddsi modell (Venkatesh és Morris, 2000)

Az elvaras-megerdsitési modell a vasarlads utani viselkedésre Osszpontosit. Az elégedettség
kozponti szerepet jatszik ebben a modellben, és azt a hiedelmek és az észlelt teljesitmény

kozotti kiilonbség alakitja, valamint kozvetve fiigg mind az elvardsoktol, mind az észlelt



teljesitményt6l egy kozvetitett kapcsolaton keresztiil, amely a nem-megfeleldség
konstruktuman keresztiil fut. Az elvaras-megerdsités elmélet szerint, ha az észlelt termék vagy
szolgaltatds meghaladja a személy eredeti elvarasait, €s a megerdsités pozitiv, az viszont noveli
a vasarlas utani elégedettséget. Ha a termék vagy szolgaltatds nem felel meg az eredeti
elvarasoknak, és a megerdsités negativ, akkor az elégedettség csokkenhet. (Venkatesh és

Morris, 2000)

Az elektronikus fogyasztoi dontési folyamat modellje az online vasarlashoz kapcsolddo
fogyasztoi dontési folyamatot vizsgalja az e-kereskedelmi kornyezet sajatossadgain keresztiil. A
modellt 2005-ben Ambaye (2005) javasolta a fogyasztdi magatartds hagyomanyos modellje
alapjan, hogy leirja a digitalis platformokon vasarlo fogyasztok viselkedési mintait. A modell a
dontéshozatal 6t szakaszat vizsgalja: a sziikséglet tudatositdsa, az informaciokeresés €s az
alternativak értékelése, a vasarlas és a fogyasztas. E megkozelités szerint bizonyos feltételek
mellett a fogyasztok kombinalhatjdk a két szakaszt. A modell hdrom vasarlasi modot ir le:
elozetes ismeretek a vasarlasrol; korlatozott termékismeret; €s impulziv vasarlas, mikozben
feltételezi, hogy a sziikségletfelismerés szakasza Osszetett folyamat. Ezek a moddszerek
kiilonb6zo tényezOket tiikkroznek, amelyekkel a fogyaszté a vasarlasi folyamat soran
szembesiilhet az elére nem lathatd koriilményektdl fliggden, és amelyek koziil néhanyhoz

eldzetes ismeretekre van sziikség a markak vagy a terméktipusok tekintetében.

A szakirodalom attekintése és elemzése azt mutatta, hogy a meglévo kutatasok meglehetosen
széttagoltak, és a fogyasztoi magatartas tanulmanyozasa soran kevesebb figyelmet forditanak a
pszichologiai tényezdkre, mig a vizsgalati id0szak jellemzdit jobban figyelembe veszik. A
pszichologiai tényezdket tartalmazé tanulmanyokban jelentds figyelmet csak a bizalom és az
elégedettség épitésének feltarasara forditottak a fogyasztdi magatartds kontextusdban, online
kornyezetben. Ezért 6vatos kovetkeztetésként levonhatd, hogy a fogyasztdoi magatartast
befolyasold pszicholégiai tényezOk alaposabb vizsgalata ) meglatdsokat nytjthat ezen a

tertleten.



2.2.2. A fogyasztoi magatartast befolyasolo tényezok a jatékpiacon

2.2.2.1. A motivacios elméletek fejlodése a jatéktervezésben

Schramm (1961) szerint ahhoz, hogy megértsiikk a média hatdsat és az emberekre gyakorolt
befolyasat, eloszor meg kell ismerniink az emberek motivacioit a média hasznalatara. A
videojatekok jelentdsen diverzifikaltak az emberi interakcid formait és modszereit a virtudlis
kornyezettel és a mesterséges intelligencidval, masrészt pedig a digitalis kdrnyezeten beliil
kitagitottak a valosag kiillonb6zd aspektusainak érzelmi megértésének hatarait. A videojatékok
a személyes pszicho-érzelmi szintre nem egy anyagi kdzegen, hanem magan a jatékfolyamaton
keresztiil hatnak, amely konkrét problémak megoldasara 6sszpontosit. Ebben kiilonbdznek a
videojatékok egy fizikai jatéktol, amely a kozvetlen érintkezés révén Oromot &s
megelégedettséget ad az embernek. A jaték lényege olyan motivaciokon €s 6sztonzokon alapul,
amelyek bevonjak az embert a jatékfolyamatba, és intenziv érzelmeket valtanak ki a

felhasznaldban.

A motivaciot olyan folyamatok sorozataként hatarozzak meg, amelyek a célorientalt viselkedést
elinditjak, iranyitjak és fenntartjdk (Weiner, 1992). Amiota a videojatékok, mint médium
létrejottek, az ipardg marketing és jatékfejlesztd szakemberei megprobaljak megérteni a jaték
megvasarlasa €s a jatékban valo részvétel mogott allo motivaciot. Hosszua ideig ugy vélték, hogy
a videojatékok hasznalatanak f6 motivacidja az extrinsikus jutalmak igérete, példaul a jaték
legy6zése, a legmagasabb pontszdm elérése vagy egy ritka targy megtalalasanak lehetosége. Az
extrinsic jutalmak fogalman beliil a fogyasztok kizardlag az igért jutalomért vesznek részt a
videojatékokban. Az extrinsic motivaciot olyan viselkedésként hatdrozzdk meg, amely egy
olyan cél elérésén alapul, amely kiilonbozik magétol a tevékenységtdl. Mas szdval az extrinsic
motivacid instrumentalis jellegli, €s valamilyen mas eredmény elérése érdekében végzik. Az
extrinsic motivacié egy kiilséleg eldirt célbdl ered, hogy egy cselekvést végrehajtson, mig az
intrinsic motivacio arra utal, hogy azért teszlink valamit, mert az érdekli vagy 6rommel tolti el
az egyént (Legault, 2017). Amint azt a fogyasztas és a viselkedés fiziologidjaval foglalkozo
szamos miiben leirtdk, a tuddsok ugy vélik, hogy az extrinsic motivaciok nem hordozzak
ugyanazt a hosszu élettartamot és befolyast, mint az intrinzik tényezdk a videojatékokkal

Osszefliggésben. (Yee, 2016)

A jatékosok jatékmotivacioit leird elsé modell, amely a tudoményos kdzdsségben is teret nyert,

a Richard Bartle 4ltal 1996-ban kidolgozott jatékos-tipusok taxonomidja volt. Ez az osztalyozas
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a videojaték-fogyasztok kiilonbozo tipusait irja le az altaluk preferalt cselekvések alapjan: az
elérdk, a felfedezok, a szocializalok és a gyilkosok. Az aldbbi dbra ezeket a jatékosokat egy
olyan modell szerint dbrazolja, ahol az egyik tengely a jatékon beliili szocializaci6 és a vilag
felfedezése kozotti preferencia spektrumat, mig a masik az interakcid és a cselekvés iranti

vagyat irja le.

Szinészkedeés

Gyilkosok Teljesitok

Tatékosok T 1 Vilag

Szocializalok Felfedezok

Interakcio

3.dbra. A jatékostipusok taxondmidja (Bartle, 1996)

e (Qyilkosok {0 jaték-elénye a verseny és a mas jatékosokkal vald csaték.

e Az eredményeket elérdk (teljesitok) értékelik a jatékbeli valuta, pontok, szintek vagy
mas mérhetd eredmények formajaban elért eredményeket. Ezek a jatékosok azzal a
céllal jatszanak videojatékokat, hogy az 6sszes elérhetd kihivast teljesitsék.

e A szocializal6dok a jaték tarsadalmi aspektusai irant érdeklédnek, mint példaul a tobbi
jatékossal valo interakciok vagy a jatékbeli karakterekkel valo kapcsolatépités.

o A felfedezdk 6 motivacidja a vilagok és kornyezetek felfedezése, valamint a jaték
torténetének tanulméanyozasa.

A jatékiparban konnyebben hozzaférhetd ¢és alkalmazhat6 6nmeghatarozasi elmélet 1980-ban
jelent meg az extrinsikus €s intrinzik motivacidkrol és azok 6nmotivaciora és onmeghatarozasra
gyakorolt hatasardl szol16 kiilonb6zd tanulmanyok eredményeként. Przybylski és munkatarsai
(2009) ezt a 3 teriiletbdl allo6 modellt a jatékiparra alkalmaztik, aminek eredményeképpen
létrejott a jatéktervezésben a sziikségletek kielégitésének jatékos-élménye (Player Experience

of Need Satisfaction) megkdzelitése.

A modell alapjan:
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e A kompetencia az egyéni igényt irja le a jatéktevékenységen beliili elsajatitasra és
novekedésre. Az optimalis jatékélmény megtervezésekor ez optimalis kihivasok és a

mesteri képesség kifejezddései formdjaban valosulhat meg.

e Az autondmia mint a jatékmotivacio tényezdje a jatékos onkifejezés iranti igényét
tiikkrozi, amely az egyéni értékekbdl és dontésekbodl tevodik Ossze. Fontos azonban
megjegyezni, hogy ezeknek a valasztasoknak sajat maguk altal kezdeményezettnek kell

lennitik, nem pedig erdltetettnek.

o A kotédés a masokkal valéo kapcsolat, interakcié ¢és tordédés iranti igény. A
videojatekok nyelvén ezt a vagyat ugy lehetne leirni, hogy hatést gyakorolunk a digitalis
vilagokra, kotddiink mas jatékosokhoz vagy jatékbeli karakterekhez, €¢s megosztjuk

egymassal személyes élményeinket.

Juul (2010) a videojatékokban valod részvétel €s motivacido keretében vizsgalta a jatékosok

viselkedését, és a célok tobb kiilonbozo tipusat hatarozta meg:

- Teljesithetd cél - egyszer elért cél, amely a teljes lineéris jatékmenet sikeres
befejezésében fejezddik ki, €s amely nem 0sztdnzi az érzelmi és kognitiv telitettséget
elérd jatékosokat az jrajatszasra.
- Atmeneti cél - egy szakasz vagy szint sikeres teljesitése utan a jatékos a
kovetkezo jaték megnyerését tlizi ki feladataul. Ugyanakkor a mar lejatszott mérkdzés
eredményét nem lehet megvaltoztatni.
- Javitd cél - az elért eredmények folyamatos javitasara iranyulo célt a jatékos az
erdsen kompetitiv jatéktipusok keretében valositja meg, amikor egy bizonyos eredmény
elérése utdn a jatékos azonnal azt a feladatot tiizi ki maga elé, hogy ezt az eredményt
tulszarnyalja.
Fontos figyelembe venni, hogy a jatékokban vald részvétel pozitiv és negativ érzelmeket
egyarant kivalthat. A vereség példaul szinte minden jatékkal elkeriilhetetleniil egyiitt jar, és
potencidlisan rendkiviil negativ reakciot valthat ki. A jatékosok altalaban tisztdban vannak
azzal, hogy egy jaték milyen mértékben befolyasolhatja pszicho-emociondlis allapotukat, és
olyan videojatékokat valasztanak, amelyek megfelelnek a hangulatuknak. Zilman (2003) a
hangulatkezelés elméletében azt vitatja, hogy az emberek ugy valasztanak digitalis szorakozast,
hogy az lehetdvé teszi a hangulatuk feletti kontrollt. Igy, bar a jatékok az érzelmek széles

skalajat valtjak ki, a jatékosok tudatosan vagy tudat alatt eldre latjak ezt, és képesek olyan
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termékeket valasztani, amelyek hatékonyan kiegyensulyozzak pszicho-emocionalis
allapotukat. A felhasznald pszicho-érzelmi allapotara gyakorolt hatas tipusat nagymértékben
meghatarozza a videojatékok latvanyvildga, amelyet a fejlesztok altal alkalmazott miivészi és
technologiai eszkozok alakitanak ki. Szadmos jatéktervezési tényezO képes elmeriteni az
embereket a jatékokban, €s erdteljesen 6sztonzi ket a videojatékok megvasarlasara és a veliik
valo foglalkozéasra. Hunicke et.al. (2004) a videojatékok tervezésének tobb olyan dsszetevdjét

azonositotta, amelyek a jatékosoknak 6romot és élvezetet okozhatnak:

o Az Osszes érzékszerv maximalis kihasznaldsa - A modern jatékok vizudlis 0sszetevoje
olyan magas szintli teljesitményt ért el, hogy a helyesen megvalasztott hanggal egyiitt
az érzetek komplex és valosaghii skalajat képes létrehozni.

o Képzelderd - A jatékost arra kényszeriti, hogy kreativan ujragondolja a jatékmenet
részeként kapott hang- €és vizualis informacidkat, és sajat, egyedi jatékvalosagot hozzon
létre.

e Plot - A torténet bonyolultsaga, amely képes a jatékosokat a jatékfolyamat soran végig
lekotni.

e A jatékmenet Gsszetettsége - A jatékos szamara adott bizonyos szintli kihivas, amelyet
érdekes és valtozatos feladatok jelenlétével érnek el.

e Szocializacio - az a képesség, hogy a tobbi jatékossal kozos cél elérése érdekében
akciokat hajtsanak végre.

e Felfedezés - a digitalis jatékkornyezet felfedezésének képessége a jatékon keresztiil, és
annak 0j és varatlan aspektusainak felfedezése

e Onkifejezés - a jatékfolyamatban vald részvételre valo 6sztonzés a sok konvencid
hianya miatt, ami a jatékos szamadra egyfajta érzékelt szabadsagot biztosit;

e Elmélyiilés - a digitalis valosdggal valo teljes elktelezddés képessége.

A felhaszndlok tobbsége értékeli a jaték soran torténd valasztas lehetdségét, amikor arrdl dont,
hogy milyen jatékkal szeretne jatszani. Szamos jaték kihasznalja az egyén érzelmi hatterére
gyakorolt olyan erételjes pszichologiai befolyasold eszkdzoket, mint az elért eredményekre
valo biiszkeség érzése, amelyet a jatékon beliili dicséretekkel, a bonuszok felhalmozésaval és
az ellenség felett aratott vizudlisan hatdsos gy6zelemmel lehet elérni. Ugyanakkor a gyakorld
jatéktervezd és teoretikus Koster (2013) hangstlyozza, hogy az ok, amiért a szamitogépes

jatékok oromet okoznak a fogyasztoknak, a vizualis informaciok felismerésének és bizonyos
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mintdk elsajatitdsanak allando igényében, valamint a barmilyen tipust jatékban jelen 1évo
kiilonboz6 fogalmak interiorizalasaban rejlik.

Figyelembe véve a jaték viselkedésének és a jatékfolyamat érzékelésének kiilonbségeit
befolyasold szamos tényezdt, Koster (2013) kiemeli a sikeres jaték univerzalis szempontjait: az
elokészitd szakasz (felderités és/vagy varakozas); érdekes jatéktér; atgondolt jatékmechanika;
kiilonbozo feladatok, amelyek kiillonbozo készségek elsajatitasat és hasznalatat igénylik; az
értelmes dontések meghozatalanak sziikségessége; a kiszamithatatlansadg eleme; a veszteség
kovetkeztében fellépd negativ kovetkezmények tovabb novelik a befogado jatékbeli

tevékenységének hatékonysagat.

Az egyik olyan tényez0, amely kdzvetleniil befolyasolja a vasarlok altal a jatékokban keresett
oromérzetet, a flow allapotaként irhato le, amelyet Csikszentmihalyi pszichologus (1989) ugy
definidlt, mint a nehéznek érzékelt és az unalom k6zo6tti pontot. A jatéktervezés szempontjabol
a jaték minden aspektusanak meg kell felelnie az atfogd célnak - hozzajarulni ahhoz, hogy a
jatékosok minél teljesebben elmeriiljenek a jaték vildgaban. A digitalis jatékvildg nemcsak a
tajakra és a novényzet tipusaira vonatkozik, hanem ennél sokkal atfogobb jelenségekre is, mint
példaul a célk6zonség elvarasainak ¢€s preferencidinak tiikrozése; a jatékban miikodo fizika,
amely meghatarozza az események ok-okozati dsszefliggéseit; a fOszerepld altal internalizalt

értékrend, valamint a jaték vildganak a jatékmenetre gyakorolt kolcsonds hatasa.

2.2.2.2. Flow elmélet és elkotelezettség

Bar szamos elmélet és osztalyozas 1étezik a videojatékok lehetséges vasarloi motivacidinak
leirasara, az elmélet szerint a jatékosokat végsd soron a flow-allapot elérésének lehetdsége
vonzza, annak minden kisérd tényezdjével egyiitt. Az aramlasi allapotot kisérd tényezdket

bemutato jatéktermékeket a jatékpiaci keretben magas értékii termékeknek tekintik.

A flow-elmélet a tevékenységekben vald elmélyiilésben taldlhatdé O6romot magyardzza.
Csikszentmihalyi (1989) szerint, amikor egy személy eléri a flow-allapotot, a jatékos
elkotelezettséget tapasztal, aktiv lesz, boldogsdgot és elégedettséget érez. Emellett gy
gondoljak, hogy a flow-allapot Osszefligg az intrinzik motivacioval, mivel egyiitt jar az

elmeriilés és az érdeklddés érzésével. Przybylski et al. (2010) szerint a jaték egy intrinzikailag
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motivald folyamat. A jaték kozbeni magas szintli elkdtelezettségrol ugy gondoljak, hogy az
¢lmény szempontjabol a legmagasabb értéket nytjtja. ennek kovetkeztében elméletileg
feltételezhetd, hogy az egyik f6 ok, amiért az egyének videojatékokkal jatszanak, az a flow-

allapot elérése.

A videojatékok hedonikus fogyasztasat szamos tudos tanulmanyozta. A hedonikus fogyasztast
egy tevékenységben valod teljes elmeriilésként hatdrozzak meg. Csak néhany kutat6 alkalmazta
azonban az aramldselméletet kifejezetten a videojatékok tanulmanyozasara. Seger és Potts
(2012) szerint a jatékos flow-allapota eldre jelzi, hogy mennyi iddt tolt jatékkal. A szerzok
egyéni kiilonbségeket azonositottak a jatékosok flow-élményeiben, és megallapitottak, hogy a
férfi jatékosok gyakrabban érik el a flow-allapotot, mint a ndi jatékosok. A jatékosok aktivan
keresik a flow-érzést. A flow hatassal lehet a viselkedési szandékokra, példaul az online
vasarlasi szandékra, az 0jboli latogatasi szandékra €és az online jaték iranti vagyra. Ennek
eredményeképpen a flow-allapotban valé tartdzkodds feltehetden ndveli a vasarlas

valdszinliségét. (Seger és Potts, 2012)

Elkotelezettséeg

Az ’elkotelezettség’® fogalmat szamos teriileten vizsgaltak mar, a szociologiatol és a
pszichologiatol kezdve a marketing tudomanyagakig, mint példaul a fogyasztéi magatartas.
Brodie (2011) a fogyasztoi elkotelezettséget olyan fiziologiai allapotként hatarozza meg, amely
a vasarlonak egy targgyal kapcsolatos interaktiv élménye eredményeként jon létre. Szamos
tudés hangstlyozza az elkotelezettség jelentdségét a digitalis élményekkel Osszefliggésben

(Brockmyer et al., 2009).

A jatékgyartas végsd célja a koncepciotervezéstél a marketingig a jatékosok bevondsa a
végtermékbe - a videojatékba. A jatékfejlesztés esetében azonban gyakran eléfordul, hogy a
pszichologiai elemek és a motivacid kozotti kiillonbségtétel nem megfelelden kiiloniil el. Yee
(2006) szerint példaul a jatékmotivaciokban alapvetd kiilonbségek vannak, amelyek a nemen,
az ¢életkoron és a szocializdcids mintdkon alapulhatnak, hangsulyozva e kiilonbségek
tanulméanyozasanak fontossagat a fejlett szérakoztatd élmények létrehozasa érdekében. gy a
jaték iranti elkotelezettség tanulmanyozasa igéretes Otletnek tekinthetd, amely eszkozként

szolgalhat a fogyasztok javakkal valo kapcsolatanak eldrejelzésére €s okainak megtaldlasara.
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A Brockmyer et al. (2009) altal végzett tanulmany tovabbfejlesztette a jatékbeli elkotelezettség
fogalmat, bevezetve azt a jatékban valo részvétel szamszerlsithetd konstrukcidjaként. E kutatas
szerint a jatékbeli elkotelezettség szintje az érintettség, az elmélyiilés, a flow-allapot és a

feladatelsajatitas révén mérheto.
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2.2.3. A jatékosok fogyasztoi magatartasanak vizsgalata

Maslow sziikségletelmélete (1954) segit a marketingszakembereknek megérteni, hogy a

kiilonboz6 termékek hogyan illeszkednek a fogyasztok terveihez, céljaihoz és életéhez.

Egy eurdpai jelentés szerint (www.fao.org) a személyes jovedelmek novekedésével az egyének
jovedelmiik nagyobb részét hajlamosak a Maslow-féle sziikséglethierarchidban magasabbra
helyezett tevékenységekre forditani, és kevesebbet az alapvetd sziikségleteik kielégitésére.
Ezért van az, hogy példaul a legtobb fejlett orszagban jelenleg a személyes jovedelemnek csak
kis hanyadat koltik élelmiszerre, mig a fejlodé orszagokban ez a személyes kiadasok jelentds
részét, sot tobbségét is kiteheti. Az aldbbi grafikonon lathatd, hogy minél alacsonyabb a

jovedelem, annal nagyobb az alapvet6 sziikségletek kielégitésére forditott 6sszegek aranya.

Sell-awareness
Knowledge
Persona
development
Possessions
Security
Shelter

Per capita GDFP

Share of different items in consumption

4.abra A sziikségletek és a jovedelem kozotti kapcsolat (www.fao.org)

Ugyanakkor a motivacidelmélethez tartozik Herzberg elmélete is, amely megkiilonbdzteti az
elégedetlenséget okozd tényezdk és az elégedettséget okozd tényezdket. Az elébbiek hidnya
nem elegendd, mert a kielégitd tényezOknek jelen kell lennilik ahhoz, hogy vésarlasra
motivaljanak. Ezért sziikséges, hogy az eladok felkutassdk a fobb fogyasztoi kielégitd
tényezoket annak érdekében, hogy termék-szolgaltatasi kinalatukat megkiilonboztessék a

versenytarsakétol. (Kotler és Keller, 2006)
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Kotler és Keller (2006) a fogyaszté viselkedési jellemzdinek elemzését az inger-reakcié modell
abrazolasaval egésziti ki, ahol a marketing és a kdrnyezeti ingerek belépnek a fogyasztd
tudataba, és a pszichologiai folyamatok kdlcsonhatasba lépnek a személyes jellemzokkel,
amelyek végiil a dontési folyamathoz €s a vasarlasi dontéshez vezetnek, amint azt az alabbi

abra szemlélteti.

Foogyasztdi
pszicholdgia
Motivacio
Erzékelés
Marketingdsztonzék || Egyéb dsztonzék Eﬂﬁl;i?;zet Vasarlasi Vasarlasi dontés
dbéntéshozatal
Problémafelismerés Termekvalasztas
Termekek & Gazdasdgi Informaciokeresés Markavalasztas
szolgaltatasok T L | Alternativak .| Kereskedés
echnologiai
Ar értékelése valasztasa
Politikai Vasarlasi dontés Vasarolt mennyiség
Elosztas Vasarlas utani Vasarlas idépontja
Kulturalis Foogyaszté magatartas Fizetés modja
Kommumnikacio személyiségjellemz6i
Kulturalis
|| Tarsadalmi
Egyéni B

5.dbra A vdsdrlé magatartds modellje (sajat szerkesztés Kotler & Keller alapjan, 2006, p. 209)

A fogyasztok jellemzoit harom {6 tényezd befolyasolja: kulturdlis, tarsadalmi és személyes.

L. Kultura: a személy vagyainak ¢és viselkedésének alapvetd meghatarozo
tényezdje, amelyet a szocializacios folyamatok €s mas kulcsfontossagu intézmények
(vallas, faji csoportok vagy kiilonleges érdekek) révén sajatitanak el.
II. Tarsadalmi tényezOk: a tarsadalmi tényezOk OsszetevOinek tekinthetdok a
referenciacsoportok (példaul a tagsag, a torekvések vagy a csoportosulasok), a csalad
(vallds, politika, gazdasag vagy a mindennapi vésarlasi magatartas), a tarsadalmi
szerepek é€s statuszok.
I1I. Személyes tényezOk: az életkor, az dnkoncepcio, az életmod, az értékek, a
személyiség, a vagyon, a foglalkozas és az életciklus szakasza mind a személyes
tényezok dimenzioi. (Kotler és Keller, 2006)
A marketingesek egyik legfontosabb feladata annak megértése, hogy mi torténik a vasarlo
tudataban a kiilsé marketingingerek beérkezése és a végsd vasarlasi dontés kozott, azaz a a

vasarlasra vald motivacio.
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2.2.4. A fogyasztok bemutatasa

Az ligyfélszegmensek az emberek vagy szervezetek kiillonbozé csoportjait irjak le, amelyeket
egy vallalat ki akar szolgalni (Osterwalder & Pigneur, 2010). A videojaték-piac folyamatos

novekedésével a relevans fogyasztoi csoportok kiszeélesedése figyelhetd meg.

Mig a korai konzolgeneraciok foként a gyerekeket és a tizenéves fitikat szodlitottak meg, a
kovetkezd generaciok (PlayStation) mar a fiatal férfiakat, a n61 fogyasztokat és a csaladokat
(Nintendo Wii és az Xbox 360 Kinect kontrollere22) is vonzottdk. Egy 13 orszag jatékosain
alapuld, 2017-ben kozzétett tanulmany szerint ugyanis megfigyelhetjiik, hogy a videojatékosok

megoszlasa vilagszerte a kovetkezéképpen oszlik meg:

Distribution of video gamers worldwide in 2017, by age group and gender

10-20 years 21-35 years 36-50 years 51-85 years
v ¥ v ¥

@® Male @ Female
6.dbra A videojdtékosok megoszldsa vildgszerte 2017-ben (Clement, 2017)

E statisztika alapjdn ténylegesen megerdsithetjiik Marchand & Hennig-Thurau (2013)

megallapitasat a relevans fogyasztoi csoportok egyre szélesebb korlivé valasarol.

Alegtdbb jatékos 21 és 35 év kozotti (mindkét nem esetében), de ettdl eltekintve a videojatékok
vasarloi szegmense 4ltalaban véve tobbé-kevésbé egyenletesen oszlik meg, ¢és ezért
diverzifikalédik. Ha ehhez hozzdadjuk az okostelefonos jatékok térhoditasat, amelyek
mindeniitt jelen vannak, nem igényelnek kiilonallé platformot és viszonylag olcsok, akkor
szinte minden fogyasztd potencidlis jatékosnak (Marchand & Hennig Thurau, 2013) és

potencidlis mikrotranzakcids vasarlonak is tekinthetd.
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Az tgyfélkapcsolat leirja, hogy egy vallalat milyen tipusu kapcsolatokat épit ki egy adott
igyfélszegmenssel (Osterwalder & Pigneur, 2010). A nagy videojaték-fejlesztoknek sok
hiiséges vasarlojuk van, akik valoban szenvedélyesen rajonganak a termékeikért és a
markaikért. Kiilondsen a mikrotranzakciok tekintetében ez az erds lojalitds Oriasi szerepet
jatszhat, mivel a vasarlok csabithatok a jatékok és a mikrotranzakciok megvasarlasara anélkiil,

hogy tul sokat torddnének a jaték mindségével.

Mindazonaltal a hiiség kulcsfontossagi egy olyan rendkiviil versenyképes piacon, mint a
videojateék-ipar, ahol évente szamtalan kiadvany jelenik meg, €s a termékek életciklusa révid.

Ennek kovetkeztében az ligyfélkapcsolat-kezelés kulcsfontossagt (Albuquerque et al., 2015).

Ezek a kapcsolatok szamos format 6lthetnek, és kezelhetdk a technikai tdmogatason keresztiil
olyan kozdsségek felhasznaldsaval, amelyekben személyes segitséget nytjtanak (példaul sajat
maguk altal létrehozott, mint a Discord, vagy kiils6leg létrehozott, mint a Reddit). Fo
hajtoerejilk az tligyfelek megtartasabol ¢és megszerzésébol all. Egyes jatékfejlesztok arra
Osszpontositanak, hogy nagyon aktiv kapcsolatot tartsanak fenn tigyfeleikkel a k6zos alkotason
keresztiil (pl. kifejezetten erre a célra létrehozott kozosségek kialakitasa, amelyekben a
jatekfejlesztok kozvetleniil gyiijtik a felhasznalok visszajelzéseit, €s eszmecserét folytatnak
veliik). Ez a fajta k6zos alkotas torténhet példaul kozvélemény-kutatas formajaban, ahol a
fejlesztok megkérdezik a vasarloikat, hogy milyen tipusu mikrotranzakciokat kellene beépiteni

a jovoben. (Albuquerque et al., 2015)
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2.2.5. Vasarlasi dontési folyamat

A fogyasztok vasarlasi dontése Osszetett folyamat. Fontos ismerni a kiilonbozo
lépések sulyat a jatékosok vasarlasi dontésében, hogy meghatarozzuk, mely

fent emlitett tényezok jarulnak hozza leginkabb.

A probléma
felismerése

Informacio keresés

Az alternativak értékelése

Vasarlasi dontés

Vasarlas utani
viselkedés

7.abra Fogyasztdi vasadrldsi folyamat (Kotler, 2000)

Amint az a 7. dbran lathato, a folyamat a probléma felismerésével kezdddik. A fogyaszto észlel
egy ingert, amely sziikségletet tdmaszt. (Kotler, 2000) A sziikségletet felkeltheti egy belsd
sziikséglet (pl. ¢hség, szomjlusag, félelem) vagy egy kiilsé tényezd (szomszéd vésarldsai,
reklam, kirakatvasarlas, Gjsagok). Példaul egy jatékos latja, hogy til kevés és tul régi jatéka van
a PlayStation 3 konzoljaban. Most mar eléggé motivalt ahhoz, hogy 0j jatékot vasaroljon, ezért
megkezdi a vasarlasi dontési folyamat masodik fazisat, a jatékokkal kapcsolatos informacidok

keresését.

A jatékos nagy valdszinliséggel bejelentkezik egy olyan jatékoldalra, amely minden kivant
informéaciot tartalmaz a jatékokrol. Az informacidkeresés folyamata lehet belsd vagy kiilsé. A
belsd keresés azt jelenti, hogy a jatékos felidézi az emlékeket azokrol a jatékokrol, amelyekkel
a multban talalkozott, vagy amelyeket a baratai javasoltak neki. Lehet személyes forrdsokbdl is

keresni (példaul baratoktol és csaladtol), kereskedelmi forrdsok, mint példdul reklamok,
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kereskeddk ¢és eladok, nyilvanos forrdsok (tomegmédia stb.) és tapasztalati forrasok, mint
példaul a termék kezelése vagy hasznalata. (Kotler, 2000) Ebben az esetben a keresés kiilso,
csatornakon keresztiil torténik. Ha elegendd informécié gytlt 6ssze, a vevo elkezdi értékelni a

kiilonboz6 alternativakat, €s ez a harmadik 1épés a vasarlasi dontési folyamat soran.

Jatékvasarlaskor szamos kategoria és tipus koziil valaszthatsz: szerepjatékok, elsé személyi
A vésarlasi dontési folyamat korai szakaszaban mindezek a kiilonbozo tipusu jatékok lehetséges
alternativai a vasarlasnak. (Kotler, 2000) A jatékosnak megvannak a sajat jatékpreferenciai,
amelyek a fent emlitett tarsadalmi és kulturélis tényezOkbdl erednek. Ezt befolyasolhatjak
személyes tényezdk is, mint példaul a jovedelem, de ez csak a korai szakaszban befolyasolja a
vasarlasi dontési folyamatot, mas szoval azt, hogy egyaltalan megvesz-e egy jatékot, nem pedig

azt, hogy melyik jatékot valasztja.

A folyamatnak ebben a szakaszdban a fogyasztonak altalaban csak kevés valasztasi lehetdsége
van. Ezeket a lehetdségeket most mar a helyzettdl és a sajat vasarlasi szokasaitdl fliggd
szempontok alapjan hasonlitja 6ssze. (Kotler, 2000) Tegyiik fel példaul, hogy a jatékos mindig
is szerette a szerepjatékokat (RPQG), és ezuttal is szivesen vasarolna egyet. Most egy bizonyos
miifajra szlkitette a valasztékat, és utananézett a nemrég megjelent j cimeknek is. Most mar

csak kevés valasztasi lehetdsége van, mig kezdetben tobb ezer volt.

A vasarlasi folyamat kdvetkezo 1épése a vasarlasi dontés és maga a vasarlas. (Kotler, 2000) A
jatékos megvasarolja a kivalasztott terméket, ha az elérhetd. Egy normal termékhez képest
szamos csatorna van, ahol egy videojaték megvasarlasa megtorténhet. Mar nem kell besétalni
egy boltba ahhoz, hogy valaki jatékot vasaroljon. Szinte minden boltnak van sajat weboldala,
ahol a fogyaszté konnyedén megrendelhet egy jatékot ugyanolyan dron, mint amennyit egy
hagyomanyos boltban fizetne, plusz a szallitasi dijak. A jatékipar egyre inkabb kdzvetleniil az
internetes aruhazakon, példaul a PlayStation Store-on és az Xbox Live aruhdzon keresztiil
forgalmazza a jatékokat. Ez csokkenti vagy akar el is tavolitja a kiadok részesedését a jaték
forgalmazasabol szarmazo nyereségbdl és dijakbol, ami a fogyasztd szamara sokkal olcsobba
teszi a jaték megvasarlasat. Ebben az esetben a jatékos tigy dont, hogy megvasarolja a jatékot

a PlayStation Store-bol, mivel rendelkezik a sziikséges konzollal és internetkapcsolattal.

A vasarlasi dontést szintén befolydsold tényezdk (amelyek meglehetdsen fontos tényezdk a
vasarlasi dontési folyamatban) a tobbi ember hozzaallasa €s a nem vart szitucids tényezok

(Kotler, 2000). A kozeli baratok és a csaldd drasztikusan befolyasolhatjak a személyek végsé
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vasarlasi dontését. A jovedelemvaltozés, a munkahely elvesztése vagy valamilyen hirtelen

kifizetés is jelentdsen befolyasolhatja a fogyasztok vasarlasi magatartasat.

Amikor jatékos mar birtokolja a jatékot, és elkezd tapasztalatokat gytijteni rola, akkor kezd6dik
a vasarlasi folyamat utolso szakasza, a vasarlas utani viselkedés és elégedettség. (Kotler, 2000)
Ez a szakasz nagyban befolyasolja a késébbi vasarlasi magatartast. Ha a jatékos jonak talalja a
jatékot, akkor nagy valoszintiséggel Gjra vasarol (1) ugyanattél a kiadotol és/vagy (2)

ugyanattol a fejlesztétol.

Ez nyilvan forditva is miikodik, ha a jatékrol szerzett tapasztalatok negativak, akkor a fejlesztd
vagy a kiad6 valosziniileg elveszit egy vasarlot. Ezért a fejlesztd szamara kulcsfontossagu, hogy
mar az elsé jatéktol kezdve remek termékkel jelenjen meg a piacon. A jaték altal 1étrehozott
elégedettség vagy elégedetlenség nem befolyasolja a jatékos miifajvalasztasat, mivel ez a
preferencia mélyen a jatékosok szociokulturalis viselkedésében gyokerezik, és nem

befolyasolja semmilyen, a kiad6 vagy a fejlesztd altal 1étrehozott tényezo.
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2.2.6. A fogyasztoi magatartashoz hozzajarulo tényezok

Philip Kotler (2000) a B2C fogyasztdi magatartast 4 csoportba sorolja, amelyek kapcsolatban
allnak egymassal, azaz a tulajdonsadgok vagy tényezok nem egy adott csoportbdl szarmaznak,
hanem a négy csoport kiilonb6z6 kombinacioi. Ezeket a csoportokat késobb tiikrozik egy
jatékos vasarlasi szokasaira és azokra a tényezOkre, amelyek hozzdjarulnak a jatékos vasarlasi

dontéséhez. A csoportok a kdvetkezok:
1. Tarsadalmi tényezok

A tarsadalmi tényezdket a vevd tarsadalmi élete befolyasolja. A személyek tarsadalmi
kornyezetiikben elfoglalt helye, az egyén csaladja és baratai, egyéb kapcsolatai, mint példaul
hazassag, élettarsi kapcsolat stb. mind hozzajarulnak az adott egyén vasarlasi szokasaihoz.
Kotler szerint a tarsadalmi tényez6k harom kiilonb6zé csoportra oszthatok. A
referenciacsoportok mindazok a csoportok, amelyekkel az egyén azonosulni akar. Erre példa
lehet egy ruhdzati marka, amely népszerti a fiatalok korében, mondjuk a Tommy Hillfiger.
Gyonyort modellekkel forgalmazzak, amelyekkel a fiatalok szivesen azonosulnak. A modellek
a sikeres €s népszerti ember eszméjét ¢s példaképét jelentik, akivé a fiatalok szeretnének valni.
Ok csak egy referenciacsoportot jelentenek a fiatal vasarlok szamara. Mas csoportok lehetnek
példaul a baratok és a csalad, amelyek mind hozzajarulnak a vasarlasi dontéshez. A fogyaszto
maga is sok kiilonboz6 csoporthoz tartozik egyszerre. Minden csoportban az egyénnek van egy
szerepe, amely kiilonboz6 "feladatokbol" 4ll, amelyeket az egyénnek teljesitenie kell. E

feladatok ¢€s szerepek mindegyike statuszt ad a személynek a csoporton beliil.

A rokoni csoportok, mint példdul a csalad és a legkdzelebbi baratok, a méasodik olyan tarsadalmi
csoport, amely hatdssal van a vasarlasi dontésre. Ez lehet kisebb csoport is, mint példaul a

sportklub, és kdzvetleniil hat az egyén viselkedésére.

A harmadik tarsadalmi csoportot paragoncsoportoknak nevezik, ezek azok a csoportok,

amelyekhez az egyén célja, hogy csatlakozzon. (Kotler, 2000)
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2. Kulturalis tényezék

A b2c fogyasztéi magatartast befolyasold masik csoportot kulturdlis tényezoknek nevezik.
Kotler szerint e kulturalis tényezdk alapjat a torténelem, az értékek, a tarsadalmi struktura, a
vallds, a hiedelmek, a szallas és a kapcsolatok adjdk. Ezek azok a tényezdk, amelyekbe
belendttek. Mas kisebb kulturdlis tényezdk, amelyek szintén hozzajarulhatnak az egyén
vasarlasi dontéséhez, a szimbolumok, a hdsi karakterek, a hagyomanyok és a ritualék.

Mindezek a tényezdk iddvel valtoznak, egyesek gyorsabban, mint masok. (Kotler, 2000)

3. Személyes hatdsok

A vasarldi magatartast befolyasold személyes tényezok a demografiai tényezok, mint példaul
az ¢letkor, a nem, a foglalkozés, a gazdasagi koriilmények, az életciklus szakasza. Ezek a
tényezOk a kulturalis és tarsadalmi tényezOkkel egyiitt befolyasoljak a fogyasztd ¢€letmodjat,
ami szintén befolydsolja a fogyaszté személyiségét és Onképét, amelyek mindkettd

nagymértékben befolyasolja a vasarlasi szokasokat. (Kotler, 2000)

4. Pszichologiai tényezdok

A vasarlasi dontési folyamathoz hozzajaruld pszicholégiai tényezdk a motivacio, a hiedelmek
¢s attitidok, az észlelés és a tanulds. (Kotler, 2000) Ezek a tényezOk Abraham Maslow

szlikséglethierarchiajan alapulnak.
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2.3. A vasarlasi folyamatot befolyasolo marketing

A jatékok marketingje altalaban sokkal Osszetettebb €s mas, mint a szokéasos b2c
termékmarketing. Mig egy atlagos terméket, mondjuk egy mososzert, elsdsorban a markaimazs
alapjan forgalmaznak, addig egy jatékot nem csak kivalo markaértékkel és nagyszerti
termékkel, hanem a kiilonboz6 jatékkozosségi csatornakon keresztiil torténd kiterjedt
kommunikacidval (a felhasznalokkal) is. Ez foként a jatékokkal foglalkoz6 internetes oldalakon
¢s a forumokon zajlik. A fejlesztok €s kiadok a jaték promdcios vagy informacios céllal készitett
képernyOképek (jatékban keésziilt képek) kiilonbozd jatékoldalakon és forumokon valo
kozzététele csak egy példa arra, hogyan népszerlsitik a jatékokat. Az internetes reklamozas a
jatékkiadok szamdra altaldban véve kivald modja termékeik forgalmazisanak és
értékesitésének, mivel olcso, és vilagszerte eléri a megceélzott demografiat. A képernydfotok,
videdk ¢és fejlesztdi naplok remek moddja annak, hogy a bejelentett megjelenési datum elott a

jaték koriili felhajtast noveljék.

Egy jaték marketingje nagyban kiilonbozik mas normal termékek marketingjétdl. Az altalanos
promocié nagy része még a jaték megjelenése elott torténik, mig egy normal termék esetében a
marketing folyamatos. A jaték eladasanak nagy része két héttel a megjelenés utan torténik, ami
megmagyarazza, hogy a marketingnek miért kell joval a megjelenés idépontja eldtt
megtorténnie. Egy jaték marketingje abban a percben kezdddik, amikor a kiadé ugy dont, hogy
megvasarolja a jaték jogait. A marketing nagy része a gyartas ideje alatt torténik. A jatékokat
altalaban az alapjan vasaroljak meg, hogy mennyire j61 rekldmozzak ¢és forgalmazzak a cimet,
¢s ami a legfontosabb, hogy a vasarlé még a megjelenés datuma eldtt megnézze. Példaul ha egy
jatékos jol kinézd képernydképeket vagy videdkat 14t egy olyan jatékrol, amely hat hdnap malva
jelenik meg, a jatékos valdsziniileg észben tartja a datumot, és megveszi a jatékot, amikor

megjelenik. (Albuquerque et al., 2015)
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2.4. Videojatékok piacanak bemutatasa

A vilagméretli jatékpiac mérete varhatdan lendiiletet vesz, €s 2028-ra eléri az 545,98 milliard
dollart, mikdzben 2021 és 2028 kozott 13,20%-0s CAGR-t mutat. A Fortune Business Insights
’Gaming Market, 2021-2028 cim( jelentésében megemliti, hogy a piac 2020-ban 203,12
milliard USD-t tett ki. (Insights, 2022)

Az online videojatékok az utobbi években egyre elterjedtebbé valtak. A legtobb ember
vonzonak taldlja az online jatékokat, és szerény modja annak, hogy szabadidét taldljon a rohano
idObeosztasabol. Raadasul a vilagjarvany idején dramaian megnétt a jaték iranti hajlam.
Szamos vallalat, p¢lddul a Nintendo €s a Tencent az elsé negyedévben eladdsainak novekedését
tapasztalta. Az el6bbi 41%-0s nyereséget mutatott fel, mivel sok jatékat digitalisan értékesitette.
Az online jatékok iranti kereslet a kovetkezd években is kitartd lesz, és ez a piac varhatdoan

fellendiil az eldrejelzési idoszakban. (Insights, 2022)

A COVID-19 globalis vilagjarvany negativ hatasa szdmos gazdasagban éreztette hatasat,
amelyek példatlan veszteségekkel szembesiiltek. A vilagjarvany azonban a digitalis technoldgia
jobb elfogadottsagat biztositotta. A zarlat alatt olyan nagy fogyasztoi vonzerdt kapott, hogy
hatalmas befektetdi kozosséget tett érdekeltté. A The Week cikke szerint példaul Indidban a
vildgjarvany alatt néhany jelentds beruhazas tortént. A Dream11 nevii mobiljaték-alkalmazasba
2020 szeptemberében mintegy 225 millié dollaros befektetés tortént. Igy ezek a befektetések

varhatdan a kovetkezo években a piac novekedését fogjak 6sztondzni. (Insights, 2022)

Number of active video gamers worldwide - 2015 to 2023
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2020-ban vilagszerte 2,69 milliard videojaték-jatékos volt. Ez a szam 2023-ra 3,07 millidrdra

fog emelkedni az 5,6%-0s éves ndvekedési elorejelzes alapjan. (Gilbert, 2020)

Mivel a COVID-19 miatt szinte az egész vilag megallt, a vilag lakossaganak csaknem fele
jobban elmeriilt a jatékokban. Mikozben a vallalkozasok mindeniitt leallitottak miikodésiiket,

¢s a gazdasagok recesszidhoz hasonld veszteségeket szenvedtek el, a jatékipar folytatta a

e ey

Az iparag megfigyel6i arra szamitanak, hogy ahogy egyre tobb ember kezd el foglalkozni a
jatekokkal, valoszintileg tobb bevétel fog keletkezni, kiilonosen hossza tavon. A vilagjarvany
idején elért novekedési szintet azonban valdsziniileg nehéz lesz megismételni, mivel ehhez

egy Ujabb hasonlo globalis valsagra lenne sziikség. (Gilbert, 2020)

Ennek ellenére a jatékszolgaltatok minden bizonnyal mindent elkévetnek majd annak
érdekében, hogy tigyfeleiket tovabbra is a jatékkindlatukban tartsak, ami az iparagi szereplok

szamara az egészségiigyi jarvany elmultaval a legnagyobb kihivasok koze tartozik.
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2.5. Esport piaca

A jatékipar novekedése egy masik, az elmult években folyamatosan ndvekvd, tobb millid
dollart hozé sportag, az eSport fellendiiléséhez is vezetett. Az eSport alapvetd l1ényege
megegyezik a hagyomanyos sportokéval. A jatékosok edzenek, hogy jobba valjanak, klubokat
hoznak létre és versenyeket szerveznek, hogy a jatékosok megmérkdzzenek egymassal, és
szamtalan rajongo élvezettel nézheti, ahogy a jatékukat magas versenyszinten jatsszak.
Torténelmi szempontbdl nézve a versenyjatékokat egyetemi laborokban szervezték, majd a
szabadidOparkokban kezdtek népszerlivé valni, aztan LAN-partikon €s az interneten
folytatodtak (Stroh, 2017). Az utdbbi években azonban az eSport kezdett a sportag j
médiumava valni, amely néz0k millidit vonzza, €s nagy arénakat tolt meg az €16 versenyekre.
Tulajdonképpen néhany adat szemlélteti csak, hogy mennyire nyereségessé valt ez a piac, €s

milyen lehetdségek rejlenek benne:

e 2021-ben a globalis eSport piac értékét valamivel tobb mint 1,1 milliard dollarra
becsiilték, €s a becslések szerint a globalis eSport piac bevétele 2025-ben eléri majd az
1,86 milliard dollart. (Gough, 2022)

e 2020-ban az eSport becsiilt kozonségnagysaga vilagszerte mintegy 435,7 millio volt,
¢s a becslések szerint 2025-re mintegy 640.8 milliora n6. (Gough, 2021)

e A vezetd eSport-torna, a "The International 2019" nyereményalapja 34,33 millié dollar
volt. Ami 2021-re elérte a 40.02 milli6 dollart. (Gough, 2022b)

o Avilagszerte legértékesebb eSport-szervezetek, példaul a TSM (540 millio USD), a
Cloud9 (350 milli6 USD), a Team Liquid (310 milli6 USD) és a Faze Clan (305 millié
USD) osszesitett értéke 1,375 milliard USD. (Gough, 2022c¢)

e Az eSport-piacon 2018-ban 193 milli6 USD-t tettek ki a szponzoracids és
reklamkdltések, és a becslések szerint 2023-ra ez az dsszeg 634 millio USD kortil lesz.

(Gough, 2020)
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3. Anyag és modszer

Dolgozatomban a videojaték piacan vizsgalom a jatékosok fogyasztoi magatartasat, illetve
hogy milyen tényez6k hatnak vasarlasaikra, mi Osztonzi 6ket és hogyan lehet leginkabb
megszolitani ezt a célcsoportot. Az el6z0 fejezetben igyekeztem a szakirodalmi kutatas sordn a
videojaték piac sajatossagait és a jatékosok fogyasztéi magatartdsara vonatkozo kiillonbdzo
aspektusokat attekinteni. Ez képezte alapjat sajat kutatasaim elékészitésének, mely soran
kétféle primer adatgylijtést végeztem: 9 gamer részvételével interjut készitettem, melyet egy

online kérddivvel egészitettem ki 110 jatékos részvételével.

A primer kutatds direkt adatgylijtést jelent, melyet az el6ére behatdrolt kutatasi kérdések
megvalaszolasa érdekében sajat magunk végzink el, ellentétben a szekunder kutatéassal, mely
mar meglévl, korabbi kutatdsi eredményeket alkalmaz. Az adatfelvétel modja szerint
megkiilonboztetiink kvalitativ (mindségi), valamint kvantitativ (mennyiségi) kutatasi
modszereket. A kvalitativ (mindségi) kutatas olyan strukturélatlan, kis mintan végzett kutatasi
modszer, amely nem torekszik szdmszerlsitésre, tovabba altalanositasra. Ezzel szemben a
kvantitativ (mennyiségi) kutatas olyan strukturalt, nagy, valamint reprezentativ mintan végzett
kutatasi mod, amely els6sorban a vizsgalt sokasag statisztikai jellemzését, Osszefliggések
szamszerlsitését célozza. A kutatas cé€lja szerint a kvalitativ (mindségi) vizsgalat feltaro
kutatas, ahol a lényeg a problémafeltarasban, jelenségek megértéseben rejlik, tehat
alkalmazasaval nem mennyiségi és nem altalanosithatd kutatasi eredményekhez jutunk. A
kvalitativ (mindségi) vizsgalat arra fokuszal, hogy egy adott nehézséget minél jobban
megérthessen, a hattérben meghl(zo6do okokat, inditékokat, valamint magyardzatokat keresi.
(Gyulavari et al, 2017)

Primer kutatdsom egyik részében egy mélyinterjut készitek. llyen kutatast abban az esetben
érdemes hasznalni, ha differencialt informaciokat szeretnénk begytijteni, érzékeny, esetleg
etikailag kényes témat vizsgalunk, bonyolult magatartast kivanunk megérteni vagy barmilyen
mas individudlis szempont alapjan szeretnénk differencidltabb magyarazatot szerezni egy
témaban. A szakértdi interjus adatfelvétel a mélyinterju egyik forméaja, melyben az interjdalany
egy, a vizsgalat tekintetében jartas egyén véleményét elemzi, pl. véllalatvezetdk, esetleg
elismert szakértok. (Gyulavari et al, 2017) Az altalam készilt interjukat tapasztalt gamerekkel
készitettem. A kérdéseimet 9 6 valaszolta meg, 6 férfi és 3 nd (a videdjatékosok kozott
jellemzden tobb a férfi), 2 16 az X, 4 {6 az Y generaciohoz és 3 {0 a Z generacidohoz tartozik, de

mindegyikdjiik esetében megfigyelhetd, hogy mar egészen fiatal gyerekkoruk oOta
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videojatékoznak, igy megfelelé tapasztalatokkal rendelkeznek ahhoz, hogy fogyasztoi
szokasaik alapjan altalanos kdvetkeztetéseket vonhassunk le.

Kvalitativ interju alanyok generaciok szerinti megoszlasa

X — generéacio Y — generécid Z — generacio
N6 116 2 16
Férfi 2 16 316 116

9. dbra: Kvalitativ interju alanyok megoszidsa, sajat szerkesztés 2022 N=9

Kitoltok kor és nem szerinti megoszlasa

N6 Férfi

EX BY mZ

10. dbra: Kvalitativ interju alanyok megoszldsa, sajdt szerkesztés 2022 N=9

Primer kutatasom egy online kérddives vizsgalattal egészitem ki, melynek elénye, hogy egy
elére behatarolt keretben torténd megkérdezés, ezaltal az adatok kdnnyen 6sszehasonlithatok,
jol értelmezhetéek ¢és lehetOséget nyajt a vizsgalt sokasagra iranyulo altalanos
megallapitasokra. Kérddives kutatdsban alkalmazhatunk zart, valamint nyitott kérdéseket is. A
nyitott kérdések a résztvevok sajat szavaival megfogalmazott véleményének kifejtésére ad
lehetéséget, viszont ezek Osszesitése nehéz. A zart kérdések elére megfogalmazott valasztéasi
lehetdségeket adnak meg, emiatt ezek gondos eldkészitést igényelnek. Tobbféle zart kérdést
alkalmazhatunk: szelektiv, alternativ, skala, sorrend, esetleg likert skala. Fontos, hogy a
megadott valaszlehetdség minden lehetséges valaszt lefedjenek, kulénben torzulhat az
adatgylijtés (a valaszado kénytelen nem a sajat véleményének megfeleld valaszt megjeldlni),
esetleg akar fel is fliggesztheti a valaszadast emiatt. Ennek elker(ilése érdekében valaszthatjuk

azt a megoldast, hogy a valaszoknal megadunk egy ,egyéb” valaszlehetdséget is, igy a
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felmérésben résztvevd személy kiegészitheti sajat valaszaval a kérdést, ha nem talalt a

felsorolasban jé opciot. (Ferinc, 1993)

A dolgozatomhoz késziilt online kérdéivet Google Urlap segitségével készitettem el, mivel
ennek elkészitése gyorsan és atlathatoan elkészithet, kdnnyen megoszthatd, mobilrdl is
egyszerlien kitdlthetd, a valaszokat pedig tobbféle modon is Gsszesiti. Hasonloan tébb online
kérdo6iv készit6 oldallal, sajat elemzést és diagramokat is kapunk az oldalon a valaszokbdl, de
az adatok Excelben is letdlthetéek, igy sajat elemzést is készithetiink. En ez utobbi megoldést

valasztottam, mert igy tobb kérdés egyidejii vizsgalata is lehetséges.
Dolgozatomhoz és kutatdsaimhoz az alabbi célkitlizéseket hataroztam meg:
C1: A jatékosok fogyasztoi magatartasanak feltarasa.

C2: Azon tényezOk bemutatadsa, amelyek a jatékosokra hatnak a jatékok megvésarlasa soran, a

jatékosok, mint fogyasztoi célcsoport megszolitasanak lehetdségei.

C3: A jatékos kdzosség motivacionak megismerése jatékvasarlas soran.

C4: A jatekosok, mint fogyasztoi célcsoport dontéshozatali folyamatainak bemutatdsa a
jatékvasarlas soran.

Kérdéives kutatasomhoz pedig az alabbi hipotéziseket fogalmaztam meg, melyeket a vizsgalat

eredményeivel kivanok alatamasztani vagy megcéafolni:

H1: A jatékosok szivesen és gyakran vasarolnak az adott jatékokon belili /kdzvetlen a jatékhoz
kapcsolodo termékeket, a jaték Ujabb verzioit, kiegészitéit, ezért az ilyen tipust termékek

marketingkommunikéacidja a leginkabb hatasos a videojatékok platformjain.

H2: A gamer kozosség bizonyos tagjainak kommunikéciéja nagyon erds befolyassal bir a
jatékosok vasarlasi dontéseire, ezért a gamer influenszerek alkalmazasa ebben a célcsoportban

kiemelten hatékony marketingkommunikéaciés eszkoz.

H3: A videojatékok felhasznaldi szamara nagyon fontos szerepet tolt be a gamer kozdsséghez
valo tartozas, az online tarsas kapcsolatok és a kozosségi élmény. A személyes rendezvényeken

ezaltal hatékony értékesitési stratégia alakithatd ki a merchandise termekekre.
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4. Kutatési eredmények

Az alabbi fejezetben primer kutatdsaim eredményeit ismertetem: elséként az interjik valaszait

elemzem, majd ezt kdvetden az online kérddiv alapjan vizsgalom hipotéziseimet.

4.1. Az interjuk eredményei

Az interjuk készitése eldtt 10 kérdést fogalmaztam meg, és ezeket a kérdéseket tettem fel
mindegyik valaszadonak, szlikség esetén némi magyarazattal vagy kiegészitéssel. Az interjuk
egy részét személyesen, egy részét pedig videohivas keretében végeztem el. Az altalam készult
interjukat tapasztalt gamerekkel készitettem, sajat ismeretségi korombol, illetve bardtaim
ajanlasa alapjan megkeresett jatékosokkal. Az interjut 9 fovel készitettem el: a résztvevok
kozott volt 6 férfi és 3 nd, a valaszadok koziil 2 6 az X generacidhoz, 5 {6 az Y generacidhoz
és 2 f3 a Z generaciohoz tartozik. Ugy gondolom, hogy ezek az ismérvek kelléen valtozatossa
teszik a mintat, ugyanakkor mindannyian tébb éves gamer tapasztalatokkal rendelkeznek

vizsgalataimhoz.

Interjum elsé kérdésében elsOként arra kerestem valaszt, hogy az interjualanyaim milyen
tevékenysegekkel foglalkoznak szabadidejikben. A kapott valaszokat 0sszegezve
egyértelmiien megallapithatd, hogy a szamitogépes jatékok mara az élet megkeriilhetetlen
részévé valtak, hiszen megkérdezettek koziil mindenki eltolt valamennyi id6t a gaming
vilagaban. A szabadidés tevékenységek soraban megemlitésre kerllt tovabbd a sport, a
filmnézés, ritkabban az olvasas. Elobbi mondatomban nem véletleniill nem a ,tévénézés”
kifejezést hasznaltam, hiszen a megszokott kereskedelmi televizidk népszeriisége mind jobban
ledldozni latszik, és a valaszadoim vagy Kifejezetten filmes stream csatornakat valasztanak (pl.
Netflix), vagy pedig letoltik a filmeket. Ebben az aspektusban érdekesnek gondolom, hogy a
Osszességében batran és minden kétséget kizaroan kijelenthetd, hogy a szamitdgépes jatékok
valamilyen formaban mindenki életében jelen vannak, s6t nem talzas Uigy fogalmazni, hogy

napjainkra az egyik legnépszeriibb szorakozasi és kikapcsolddasi formava is valtak egyben.

A legelsé gaming élmény vagy élmény nagyban fiigg a valaszado életkoratol. Altalanosan
jellemzd, hogy az elsd jatékélmény mar gyermekkorban megjelenik, és ez egy olyan
fordulépont, amely aztdn egy életre szO0lo kotddést is alakit ki a felhasznalokban. A

szamitogépek iranti érdeklddés minden esetben csaladi késztetésre alakul ki, vagyis vagy a
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sziilok vasaroljak mar meg gyerekkorban a szamitdgépet a csemetéjiik szamara, vagy pedig az
idOsebb testvérek altal mar haszndlt gépen szerezték meg elsé jatékélményiiket a
megkérdezettek. Fontosnak gondolom megjegyezni azt, hogy egyetlen olyan valaszadom sem
volt, aki feln6tté valva elfejtett volna jatszani, azonban az gyakori jelenség, hogy a
jatékpreferenciakban valtozas kovetkezik be. Az idésebb, X generacios jatékosok elsd
jatékélménye még a Commodore szamitogépek héskorahoz kotédik, mig az Y vagy Z
generaciosok tobbsége valamilyen konzolos jatékélményrél szamolt be. A legfiatalabbak
esetében azonban mar az okos telefonokra letlthetd jatékok jelentik mar a legelsé élményt.
Lathatd tehat, hogy az elsé jatékélmény kéz a kézben jar a technologiai és digitalis fejlodéssel.
A konkrétan megemlitett jatékok soraban olyan klasszikusokat neveztek meg konkrétan, mint
a PC-s Counter-Strike, a Playstation esetében a Tarzan, mig a telefonos jatékoknal a Snake.
Nem gondolnam teljesnek a kitekintésem, ha nem tennék emlitést a Windows operacios

rendszer olyan beépitett jatékair6l, mint a Pasziansz vagy az Aknakereso.

A jelenleg is jatszott game-k kozott kiilonbséget célszerii tenni abban a tekintetben, hogy FPS,
RPG vagy egyeb tipusu jatékokrdl van-e szo. A jelenleg legkedveltebb, legtobbet jatszott jaték
a mar emlitett Counter-Strike Global Offensive, a Fortnite, a Minecraft, a Valorant, a Rocket
League, Overwatch, vagy a Battle Royal. Valamennyi jaték kdzos jellemzdje, hogy a jatékosok
a kikapcsolodas élményét keresik egy faraszté munkanap végén vagy iskolai oktatast kovetden.
A jaték mogott meghuzodd belsd mozgatdorugok kozott azonban tovabbi késztetések is
meghuazodhatnak. Ilyen mozgatdrugo lehet a fesziiltség-levezetés, a sikerélmény utani vagy, a
barati kozOsségben vald szorakozas lehetdsége (a multiplayer jatékoknal), de olykor egyfajta
menekulési utat is jelentenek a valdsaghol egy olyan virtualis vildgba, ahol a felhasznalok
példaul egy hés szerepébe tudnak bujni. Utdbbi lényegét az egyik valaszadém igen talaléan
foglalta 6ssze, amikor ugy fogalmazott, hogy nincs is annal jobb érzés, mint amikor a barataival
egyutt jatszik az ember, és egy kdzos torténetet épitenek fel a jaték mechanikain belul. Valami
magikus és tulvilagi élmény lelhetd fel a digitalis vilagban, mivel majdhogynem ugy ¢li meg a
kalandokat a jatékos egyfajta azonosulasként, mintha azok valéban meg is torténtek volna vele,
igy tehat a karakterrel megtorténd kalandok ugy épiilnek be a jatékos tudataba, mintha az egy

has-vér formaban megtapasztalt valos élmény lenne.

Mint ahogyan arrél dolgozatom szakirodalmi attekintésében mar részletesen széltam, a single
player modon — akar offline is — jatszhato jatékok mellett a gaming kozosségek is nagy
kedveltségnek orvendenek. Az elsd jatékélmények azonban minden esetben valamilyen single

player jaték kapcsan keletkeznek, azonban ahogyan a gamer kezd mind tapasztaltabb és
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rutinosabb jatékossa valni, annal inkabb nyit a multiplayer univerzum felé. Eppen ezért is
gondoltam sziikségesnek egy olyan kérdést is feltenni, hogy a valaszadok milyen okbol részesei
egy gaming kdzdsségnek. Igen lényeges kutatasi eredmények gondolom, hogy sok esetben egy
jaték kivalasztasa soran mar eleve fontos szempont az, hogy az jatszhat6-e online modon,
masképpen fogalmazva kapcsolodik-e hozza online community élmeny igérete. Utdbbi
Kicsicsosodasadt a MMORPG és MOBA gamek jelentik, amelyek mar Kifejezetten és
elsédlegesen az online kozosségi jatékélmény nyujtasara torekednek. Ugyanakkor
interjialanyaim koziil csak alig néhany részese valamilyen progress klannak. Utobbi foleg

akkor jellemzd, amikor egy jaték nehezebb komplex tobbszemélyes kontentjeit kell teljesiteni.

Kutatasi céljaim szempontjabdl Iényeges ramutatni azonban arra is, hogy tdbb valaszadd
beszamolt a szamitogépes jatékok okozta fliggdségekrol is, ami elsdsorban a stratégiai jatékok
esetében valosul meg. Az ilyen tipusu jatékok ugyanis jellegiikbdl adédoan megkivanjak, hogy
a sikeres teljesités érdekeben rengeteg jatékorat toltsenek el a jatékosok a monitor el6tt. Ehhez
parosulhat a jaték nehézségi foka, amely a feladatok nehézségétdl fiiggden akdr szamtalan
kudarcélményhez vezetnek, mely hatadsara a gamer meg gorcsosebben igyekszik a palya sikeres
teljesitésére. Természetesen azonban a jatékélmények jelentette pozitivumok joval gyakrabban
kerulltek megemlitésre. Az egyik interjdalanyom peldaul ugy fogalmazott, hogy a szamitogépes
jatékokat azért kedveli, mivel azok kompetitiv jellegliek, hasonlo értékrendii emberekkel tud
egyltt jatszani, és egy folyamatosan, Gjra és ujra ismétlodo sikerélményt nyujt a kdzdsen
folytatott jaték. VVégul, de nem utolsé sorban a szamitogépes jatékok egyfajta menekdlési utat
jelentenek a ,,zord valosagbol”, amelyet kiilondsen tudnak értékelni az atlagosnal érzékenyebb
személyiségli emberek. A szamitogépes jatékok vildgaban nem ritkdk az olyan varéazslatos
grafikaval bird jatékok, amelyek kivitelezése mar szinte a miivészeti tokély hatarat surolja.
Ebbol adodoan egy ilyen mindségi jatéki valosagos szellemi feludilést, a kultdra és a szépség
iranti éhség Kielégitését is szolgalhatja. Primer kutatdsom egyik human beallitottsagu
résztvevoje ugy valaszolt, hogy a kreativ torténetmesélés az élete nagy részét teszi ki, és ezért

jatszik vellk. Ezen felil mavészlélekként nagyon szeret egy olyan vilagban elmélyiilni, ami

=77

Béar kordbban mar érintélegesen sz6 esett errdl a vonatkozasrol, de jelentdsége okan szerettem
volna betekintést kapni abba is, hogy a valaszadok mennyire részesei egy gamer kozosségnek.
Kivancsi voltam arra, hogy mennyire jellemzd a kdzosségben valo jaték, és hogy mennyire
figyelheté meg, hogy a gaming élmények megosztasra keriilnek egy tagabb kozosségben. A

kapott eredményeket 6sszegezve azt a megallapitast tudtam tenni, hogy a hagyomanyos
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értelemben vett gaming kozosségben valo részvétel nem igazan volt jellemzd a vizsgélatomban
résztvevokre. Ez nem jelenti azt, hogy multiplayer moédban ismerdsokkel, baratokkal ne
jatszanénak olykor, de a hagyomanyos értelemben vett gamer community-ben val6 részvétel a
tobbség esetében nem érvényesiil. Minddssze egyvalaki szdmolt be arrél, hogy néha live médon
jatszik a Twich-en, de még erre a felhasznalora is sokkal ink&bb jellemz6 volt a baratokkal vald
multiplayer jaték, azonban ez a jatékélmény is csak a legritkdbb esetekben keriil megosztésra a
szélesebb nyilvanossaggal. Figyelemremélté trendnek gondolom mindazonaltal azt is, hogy
gyakran csak azért lép ki valaki az online jatektérbe, mert ez &ltal olyan palyadkhoz vagy olyan
jateklehetdségekhez hozzaférni, amelyekhez offline médon nem tudna. De ha nem lenne ez a
kényszer, akkor az online mod kevésbé lenne vonzo. Idézve az egyik valaszado szavait, ha egy
jatékban szikség van arra, hogy tagja legyen valamilyen kozosségnek, akkor csatlakozik
valamelyikhez, mert ez altal boviilnek a lehetdségei a jatékon beliil. De a jatékon kiviil még igy
sem tartja a tagokkal a kapcsolatot. Mindebbdl kitlinik az az érdekfeszitd tarsadalmi és
szocializacios trend, hogy az online, tobbjatékos vilag kozosségépitd hatasai is csak szerényen,
rovid idotavon jelennek meg. Olykor lehetnek kivételek, azonban ez csak kivételes esetben,
egy-egy valoban legendas jaték képes volt tartos kozosségépitd hatast kivaltani. llyen jatéek volt

példanak okaért a World of Warcratft.

Atevezve kutatdsom marketing aspektusaira, szerettem volna betekintést kapni abba a
kérdéskorbe is, hogy a felhasznalok vajon hogyan szereznek informaciokat a gaming vilag
torténéseirdl, és hogy honnan értesiilnek a legujabb jatékokrol és jaték hirekrdl. A kapott
valaszok alapjan arra a kovetkeztetésre jutottam, hogy az informacidszerzés egy igen széles
spektrumon zajlik. Az informéacidszerzés leggyakoribb forrasa az adott jaték hivatalos
weboldala, de hasonléan nagy hangsullyal esik latba a jaték forum oldala is, bar ennek némi
nehézsége, hogy ott jobbara angol nyelven zajlik ott a kommunikacié. Hasonldan jellemz6
informéacioforrast jelentenek a jatékokon belili hirdetések, reklamok. A kdzdsségi meédia
vonatkozasdban a Youtube az elsddleges informacidszerzés forrasa, de nem elhanyagolhat6 a
Discord, a TikTok vagy a mar emlitett Twitch jelentésége sem. A tematikus online gaming
oldalak kapcsan a Gamestar vagy az IGN bizonyult a legjellemzébbnek, azonban ezek
jelentdsége elobbiekhez képest joval kisebb. Fontos momentumnak tartom, hogy mar a jatékok
reklamhirdetései kapcsan is érvényesil a reklamvaksag. Itt nem csak a kéretlen, olykor tolakodo
maddon vald megjelenésre kell gondolni, hanem a reklamvaksaggal egydtt jaré hitelesség
kérdéskorére is. Ez utobbi vezet oda, hogy az ismerdsok ajanlasa egyre fontosabba valik a

fogyaszt6éi dontés meghozatala sordn. Az ismerds ajanlasanak egy speciadlis modjaként
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értelmezhetéek a forumok, vagy a social media hozzaszOlasai. Végil, de nem utolsd sorban
szeretnék ramutatni arra a folyamatra is, hogy a gaming szempontjab6l a Facebook-nak
meglepden alacsony jelentdsége van. Ennek okat a kozdsségi média hasznalatanak generacios
aspektusaiban vélem felfedezni, vagyis, hogy a fogyasztoi piacra Gjonnan belépd legfiatalabb
korosztalyok, generaciok korében a Facebook egy olyan elavult social media platformnak
szamit, amelyet mar csak az ,,0regek” hasznalnak. Ebb6l addéddan a jatékélményeket sem itt
osztjak meg els6dlegesen. Ezzel a hozzaéllassal magyarazhat6d az is, hogy a gaming vilag
torténéseire sem itt keresnek ré a fiatal vagy k6zépkoru jatekosok.

Maradva a marketingaspektusoknal, szerettem volna mélyebb betekintést nyerni a
jatékvalasztast befolyasolo egyéb tényezOkbe is. Szakdolgozatom elméleti fejezetében kitértem
arra, hogy a fogyasztoi dontést kiilsé és belsd tényezOk egyiittesen képesek befolyasolni. Az
interjiimra kapott valaszok alapjan egyontetiien megallapithatd, hogy az ,ar” szerepe az
elsédleges és megkeriilhetetlen tényez6 egy jaték kivalasztasa soran, Itt nem csupan a jaték
premierje, piaci megjelenésekor jellemzé magas arra kell gondolni — amely aztan néhany honap
mulva drasztikusan csokken is —, hanem a jatékokon belul megvasarolhaté bonuszokra,
prémium funkciokra is. Az ,,ar” szempontja abban az aspektusban is érvényesiil, hogy gyakran
azt csak akkor vasaroljak meg, ha akcids, vagyis valamilyen okbol a megszokottnal
kedvezményesebb aron lehet hozzajutni. A fogyasztéi arérzékenység végsd formaja, amikor
egy felhasznald megvérja, hogy a jaték ara nagyon lecsokkenjen, vagy az akar ingyenesen
letolthetové valjon. Ez utobbi azonban a premier, vadonatqj jatékok esetében nem valosul meg,
hanem inkabb mar csak a kifutott, ,,régi” szériaknal (pl. Far Cry széria). Ez azonban érint egy
masik fogyasztdi dontést befolyasold vonatkozast, nevezetesen a mindséget. A jatékok esetében
bar a mindség sokféle szempontbol értelmezhetd (grafika, jatékélmeny stb.), azonban ez
esetben itt arra kell gondolni, amikor mas felhasznalok rendkivil j6 tapasztalatai miatt a jaték
»klasszikussd” és ,,legendava” valik. Ez altalaban akkor valosul meg, amikor egy jatékot mar
rengetegen kiprobaltak, vagy végigjatszottak, és a dontd tobbség elégedett vele. Osszességében
azonban az a fogyasztoi hozzaallas érvényesil, hogy egy Uj jatékért csak akkor hajlandoak
kifizetni a felhasznaldk a bevezetéskori magas arat, ha az adott jaték irant rendkivili médon

elkotelezett a gamer.

Az ,ar” szerepe azonban adott esetben nem csupan a vasarlastol vald ideiglenes tartozkodast
vélthatja ki, hanem magéaval a teljes jatéktol valo eredend6 tavolsagtartast vagy elidegenedést

is. Vannak ugyanis olyan jatékok — melyek egyébirant ingyenes jatékként vannak hirdetve —,
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hogy az eredményes, vagy akéar a tényleges sikerélményt nyujto jatékélményhez nem valosul

meg a ,,pay to win” elve hianyaban.

Ha nem is az &rhoz hasonl6 mertékben, de a kompatibilitds is befolyasolhatja a fogyasztoi
dontést. Ilyenkor azt veszik figyelembe a felhasznalok, hogy az adott jaték tobb kiillonbozo
eszkdztipuson is hasznalhatd legyen, de olyan valaszadom is akadt, aki csak akkor vasarol meg
egy jatékot, ha az megjelenik PC-re is. Itt jegyezném meg, hogy nem ritka napjainkban az a
jelenség, hogy a fejleszték és a konzolgyartok megallapodasa miatt egyes jatékok csak egy
bizonyos platformra jelennek meg (pl. vagy csak Xbox, vagy csak Playstation, stb.). Igy
maganak a jatéknak a megvasarlasa teljesen felesleges akkor, ha nincs a jatékos birtokaban az
adott konzolfajta. Ilyenkor tehat rogtén egy nagysagrenddel magasabb tényleges arral kell
szamolnia a jatékosnak, hiszen még ha egyszeri alkalommal is, de be kell fektetni az adott

konzol megvésarlasaba is.

A fogyasztoi dontés folyamatanak ,,utolsd utani” lépését jelenti a fogyasztoi elégedettség
kialakulasa, amely hianyaban a kés6bbi ujravasarlas nem elképzelhetd. Ez utdbbira a
szamitdgepes jatékok eseteben is nagyon fontos, hiszen a legjobb, legsikeresebb jatékok tobb
folytatast is megélnek. Mivel a vasarloi elégedettség kérdéskérét magam is kuléndsen
érdekfeszitonek gondoltam, igy kérdéseim sordba egy ilyetén jellegli kérdést is beépitettem. Ez
olybé szdlt, hogy volt-e mar negativ vagy pozitiv tapasztalata a jatéekvasarlas kapcsan, és hogy
banta-e mar meg valamelyik jaték megvasarlasat. Kivancsi voltam azonban az ,,érem masik
oldalara is”, vagyis van-e olyan jaték, amelynek megvasarlasa kiléndsen nagy 6rémet okozott
a felhasznalonak. A kapott valaszokat Osszegezve jellemzd trendekre deriilt fény. Tobb
felhasznalo szamolt be arrdl a negativ tapasztalatarol, hogy egy kordbban ,,nagy dirrel, darral”
beharangozott, agyonrekldmozott jaték messze nem teljesitette az eldzetes elvarasokat. Ilyen
botranyra a kézelmdltban is talalhatunk példat, elég csak a Cyberpunk 2077-re gondolnunk,
amelyet elézetesen az ,,évtized szamitogépes jatékaként” harangoztak be, és olyan vilagsztarok
jelentek meg benne, mint Keanu Reeves, azonban vilagraszolé bukast eredményezett a
szamtalan ,,.bug” miatt. A ,bugok” mellett a grafikai hidnyossagok és pixelhibdk azok a
problémak, amelyek a jatékélményt nagymértékben rontjak, és képesek a vasarloi
elégedetlenseg kivaltasra. llyen volt az egyik vélaszadom sz&méra a Phasmophobia nevii
horror-thriller jaték. A késobbi jatékvasarlasi szokasok alakulasa szempontjabol azonban az
ilyen negativ élmények képesek tanulsagul szolgalni, és egyenes utat jelent a vasarldi
tudatossag kialakuldsdghoz, vagyis a kés6bbi jatékvasarlasokat komolyabb és mélyrehatobb

informacioszerzési szakasz elozi meg. Az ,,ar” kérdéskore a fogyasztoi elégedettség alakulasa
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szempontjabol is érvényesdl, hiszen a kezdeti magas arakat a forgalmazok par hdnapon belil
jelentdsen csokkentik, azonban amikor ezt az arcsdkkenést az ,.elovételben vasarlok” keserti
élménykeént élnek meg. A fogyasztdi elégedettség egyebirant a jatékvasarlas esetében egy olyan
fogyasztoi dontési szakaszt jelent, ahol az ismerdsok ajanlasait, baratok korabbi tapasztalatait
nem mindig célravezetd figyelembe venni. Ennek oka a felhasznalok eltérd
személyiségjellemzdiben keresendd, vagyis ami tetszik valakinek egy jatékban, az nem biztos,
hogy egy masik jatékosnak is tetszeni fog. Persze az cllenkezdje is megtortént, amikor egy
éppen a negativ ajanlasok dacara megvasarolt jatékot végiil a felhasznalo meglepGen
szérakoztatonak talalta. Osszességében azonban egyértelmiien ki lehet jelenteni, hogy éppen az
esetleges koradbbi negativ tapasztalatok miatt napjaink szamitogépes jatékvasarlasat egy

koriiltekintd fogyasztoi dontési folyamat jellemzi.

A konkrétan negativ tapasztalatként megélt jatékok soraban az elébb is emlitett Phasmophobia
mellett a Jump Force keriilt emlitésre. Altalanos trend, hogy a mozikban nagy sikerrel jatszott
filmekre épiil jatékok nem képesek megfelelni a felhasznalok elvarasainak. Ilyenek voltak a
Harry Potter vagy a Gylirtik Ura vilagsikert filmekre épiilo jatékadaptaciok. Ezzel ellentétben
a Pacman vagy Syberia olyan jatékoknak bizonyultak, amelyek messze tdlhaladtak a

felhasznalok el6zetes varakozasait.

Primer kutatasom utolsdé kérdése annak megismerésére iranyult, hogy a felmérésemben
résztvevOk milyen online k6zdsségi platformokon vannak jelenleg, melyeken a legaktivabbak,
melyeken t6ltik el online jelenlétiik dont6 részét. A kapott valaszokat 6sszegezve social media-
hoz val6 viszonyulas teljes spektruma megfigyelheté volt. Volt olyan, aki kifejezetten tavol
tartja magat az 6sszes kozosségi platformtdl, de inkabb voltak azok talsulyban, akik egyszerre
tobbet is hasznalnak. Ennél a kérdésnél is visszakdszont a kordbban mar emlitett generacios
kilonbség, vagyis, hogy a Facebook népszeriisége érezhetden csokken. Szembetiing volt
ellenben a Discord népszeriisége, amelyet tobben emlitettek, mint az Instagrammot, a Youtube-
ot, vagy éppen a Messenger-t. Természetesen itt figyelembe kell venni a mintavétel kényelmi
jellegét is, igy valdsziniisithetd, hogyha reprezentativ lett volna a mintavétel, akkor nem ez a
trend rajzolodott volna ki. Emlitésre kerult tovabba a Twitter és a Twitch is. Nem meglepd
modon — 1évén az interjuk alanyai a gaming vilaga irant érdekl6dok voltak -, olyan platformok

is emlitésre kerlltek, mint a Steam, a Battle.net, a Riot Client vagy az Origin.

Interjuim alapjan ugy gondolom, hogy sikerilt néhany jellegzetességet megfigyelni a magyar
videojatékosok fogyasztoi szokasait illetéen, valamint lathatd, hogy a kapott eredmények

nagyrészt alatdmasztjak a szakirodalmi attekintésben is bemutatott mintakat. Fontosnak tartom
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azonban az eltérésekre kilon is felhivni a figyelmet azon vallalkozasok szamara, melyeknek

celpiacat a magyar videojatékos kdzosség képezi.

4.2. A kérdoiv eredményei

Ahhoz, hogy a magyar gamerek fogyasztoi szokasait jobban megismerhessik, primer
adatgylijtésemet egy online kérddivvel egészitettem ki. A kérddivet Google Forms segitségével
készitettem el, és online kiildtem tovabb gamer ismerdseimnek, illetve megosztottam tobb
olyan csatornan is, ahol a gamer kozosség elérhetd. A felmérésben végiil 110 {8 vett részt,
melynek tobbségét (67 f6) a Z generacid tagjai tették ki, valamint 35 f6 az Y generaciobol és 8
f6 az X generacio tagjai koziil. A legfiatalabb kitoltd 16 éves, a legiddsebb 59 éves volt. A
megkeérdezettek tobbsege alkalmazott (60%) vagy tanuld/hallgatd (27%), a tobbi valaszado
pedig vallalkozo, munkanélkiili vagy GYES-en/GYED-en lévé anyuka volt.

Az aldbbi abran lathato, hogy a megkérdezettek milyen gyakran jatszanak videojatékokkal. A
legtdbben (49%) naponta, 22%-uk heti 1-2 alkalommal, 11%-uk soha, 10%-uk ritkabban, mint
havonta, 5% kéthetente és 3% havonta. Meglepd szdmomra, hogy a kitoltok kozott 12 {6 is azt
allitotta, hogy soha nem jatszik videojatékkal, mikozben a kérddéiv kimondottan gamerek

szamara és gamer kdzosségeknek lett megkuldve.

= Havonta

1% 3%
0,
= Heti 1-2 alkalommal
| Kéthetente
| 5% = Naponta
= Ritkabban
= Soha

48%

11. dbra: Jatékkal vald idétoltés gyakorisaga, sajdt szerkesztés 2022, N=110

A megkérdezettek tobbsége (49%) barataival kozosen szokott videojatékokkal jatszani, 41
szazalékuk egyedil, 5 szazalékuk a csaladtagjaikkal, mig 5 szazalék véalaszolta, hogy szokott

egyedul és baratokkal kdzosen is jatszani.
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Ezt kovetden a vasarlasi szokasaikra vonatkozo kérdések kovetkeztek a kérddivben. A
vélaszadok 41 szazaléka szokott jatékon belll is vasarolni, azonban 59% maximum a jaték
megvasarlasara kolt, de ezen felill nincsenek tovabbi vésarldsai. Foként a fiatalabbak
vésarolnak jaték kozben is, a Z generacios valaszadok 46%-a, az Y generéaciosok 34%-a, mig
az X generécid tagjainak csupan 25%-a valaszolt igennel. A jatékokon bellli vagy nagyobb
jaték platformokon meghirdetett akciok a valaszaddk 47%-at nem igazéan érdekli, 31%-uk csak
ritkan értésiil ezekrdl, azonban el6fordult mar, hogy ezek alapjan vasarolt, 22%-uk pedig figyeli
ezeket az akciokat, és vasarlasait az akciok idétartamara id6ziti. A Z generécio tagjainak 43%-
a nem kimondottan figyeli ezeket az akcidkat, de vasarolt mar azok hatésara, eés csak 19%-uk
kdveti, hogy mikor van akcio, 37%-uk nem foglalkozik veliik. A kiillonb6z6 korosztalyok koziil
az Y generacio tagjainak legnagyobb hanyada figyeli az akciokat (26%), de jellemzben (63%)
nem foglalkozik veliik, 11%-uk pedig ritk&n értesul roluk. Az X generécio tagjai kozil is tobben
(25%) kiseri figyelemmel az akciokat, 13%-uk ritkan értestl roluk, de 63%-ukat egyaltalan nem
érdekli, hogy mikor van akcié. Osszességében azt lathatjuk, hogy Z generacio tagjainak van
nagyobb hajlandosdga tovabbi vasarlasokra, de ¢k kevésbé figyelnek arra, hogy valamilyen
akcio keretében vasaroljanak, az akcidkra az idésebb, Y vagy X generécio tagjai nyitottabbak.
Ehhez kapcsoloddan arra is kivancsi voltam, hogy honnan szerzik az informacidkat a kiillonb6z6
akciokrdl a valaszaddk. Az eredmények alapjan a tobbség (52%) jaték platformokrdl (mint
példaul Steam,Riot kliens,Battle.net), 20%-uk a barataitol vagy kozosségétol kapott értesitésbol
(pl. Discordon latja vagy kozvetlen tizenet altal), 18% jatékon beluli felugro ablakokbdl, 10%

pedig nem igazan értesiil ezekrol.

Dolgozatomban kiemelten foglalkoztam azzal is, hogy a videojatékok kapcsan fontos szerepe
van a kozosségnek is, igy kovetkezd kérdéseim arra vonatkoztak, hogy a felmérésben résztvevo
gamerek mennyire vesznek részt a kozosseégekben, illetve milyen hatassal van rajuk ez a
kozosség. Elsé kérdésem arra vonatkozott, hogy vettek-e mar részt személyesen videojaték
vagy e-sport talalkozon, rendezvényen. A valaszadok kozil 23% vett mar részt ilyen
eseményen, 20%-uk még nem volt, de a jovében szeretne, a tobbségiik (57%) azonban nem volt
és nem is tervezi, hogy elmenne ilyen rendezvényre. A valaszaddk kozll a Z generécié tagjali
kozott voltak legtobben ilyen taldlkozon, illetve tobbségében Ok azok, akik a jovoben
szeretnének ilyenen részt venni. Kovetkezé kérdésem arra irdnyult, hogy szoktak-e ezeken az
eseményeken vasarolni, és ha igen, akkor mire kdltenek leginkabb. Azok kozil, akik voltak
mar ilyen eseményen 11%-uk vasarolt videojatékot vagy kapcsolodd ezkdzoket, 8%-uk

kapcsolddo design, merchandising terméket, 8%-uk csak ételre vagy italra kdltétt, 9%-uk pedig
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azt valaszolta, hogy barmit megvasarol, ami jo ajanlatnak tiinik. A valaszok alapjan arra
kovetkeztethetiink, hogy az ilyen tipusi rendezvényeken foként a szorosan kapcsoldodod
termékekkel érdemes megjelenni értékesitési céllal, de ezek irant is viszonylag alacsony a
vasarlasi hajlanddsag.

Rendezvényeken valo részvétel

= Vett mar részt  m Még nem vett részt de szeretne Nem vett részt és nem is szeretne

12. dabra: Rendezvényt Idtogatdk ardnya, sajdt szerkesztés 2022, N=110

Arra vonatkozdan, hogy a valaszadok szoktak-e e-sport kozvetitéseket nézni, a valaszadok
42%-a vélaszolt igennel. A kozvetitéseket az X generacios valaszadok csupan 25%-a, az Y
generaciosok 40%-a, e€s a Z generaciosok 45%-a nézi, tehat jol lathatd, hogy ez is inkabb a
fiatalabbakra jellemz6. Fontos volt szamomra, hogy van-e kimondottan olyan streamer vagy e-
sportolo, akinek szivesen kovetik a kdzvetitéseit. A valaszok alapjan az derilt ki, hogy 26%-
uknak van olyan személy, akinek szivesen nézik a kozvetitéseit, de mashol nem kovetik 6t,
25%-uk a kozvetitések mellett a streamer/e-sportold kozosségi (Instagram, TikTok, Facebook)
oldalait is kovetik, 28% nem koveti Oket, a felmérésben résztvevok 23%-a pedig nem ismeri
6ket. Ez alapjan tehat kevesen vannak, akik egyaltalan nem ismernek e-sportolokat vagy
streamereket, de az is lathatd, hogy viszonylag kisebb aranyban vannak, akik a kdzvetitések
mellett mas oldalakon is kovetnék dket. A kozosségi oldalakon fOként a Z generaciohoz tartozo
valaszaddk és kis aranyban az Y generdcidésok kovetik kedvenc e-sportolojukat. Ehhez
kapcsolédoan fontosnak tartottam azt is megvizsgalni, hogy az e-sportolok/streamerek
kozvetitése soran latott termékeket szivesen vasarolnak-e meg a megkérdezett gamerek. (A
valaszadok tobb valaszlehetdséget is megjeldlhettek.) A valaszok alapjan a tobbségiik (69%)
nem érdekelt jatékon beluli tranzakcidban, 19% vasarolna kinézeteket, 5% lootboxokat, 7%
boostokat (barmi, ami eldnyhdz juttatja masokkal szemben, pl. extra élet, erdsebb fegyverzet),
20% pedig jatékhoz kapcsolodo egyéb kiegészitoket. A pontositas eérdekében arra kértem a

valaszaddkat, hogy jeloljék meg, hogy milyen rendszerességgel vasaroljak a fent emlitett
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termekeket. A 3. &bran lathatd, hogy a megkérdezettek 62%-a valaszolta, hogy soha nem
vasarolja az el6z6 kérdés soran felsorolt termékeket, minddssze 1%-uk hetente, 7% havonta,

5% évente tobbszor és 25%-uk ennél is ritkabban.

VASARLASOK

Nem szokott
vasarolni

13. dbra: Jatékon beliili vdsdrldsok megoszldsa, sajat szerkesztés 2022, N=110

1% 7%

25%

62%

s Hetente = Havonta = Evente tdbbszér = Ritkabban = Soha

14. dbra: Jatékon beliili vdsdrldsok gyakorisdga, sajat szerkesztés 2022, N=110
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Kérddivemben arra is kivancsi voltam, hogy havonta nagyjabdl mekkora 0sszeget koltenek a
felmérésben résztvevok videojatékra vagy egyéb kapcsolodo kiegészitdre. A 4. abran lathatjuk,
hogy a valaszaddk 77%-a kevesebb, mint 10 ezer Forintot, 14%-uk 11 és 50 ezer Forint kdzott,
3 %-uk 51 és 100 ezer Forint kozott kolt, ennél nagyobb 6sszeget pedig egyik valaszadé sem
kolt havonta.

77%
80%

70%

60%

50%

40%

30%

20% 14%

10% 3%

0% 0%
A A
0%

Kevesebb, 11-50ezer 51-100 ezer 101-250 Tébb, mint
mint 10 ezer  Ft kozott Ft kozatt ezer Ft 250 ezer Ft
Ft kozott

15. dbra: Videojdatékra vagy kapcsolodo kiegészitSkre kéltott sszeg, sajdat szerkesztés 2022, N=110

Kérdéivem elkészitése soran az alabbi hipotéziseket kivantam igazolni vagy cafolni:

H1: A jatékosok szivesen és gyakran vasarolnak az adott jatékokon belili /kdzvetlen a jatékhoz
kapcsolodo termékeket, a jaték ujabb verzioit, kiegészitéit, ezért az ilyen tipust termékek

marketingkommunikéacidja a leginkabb hatasos a videojatékok platformjain.

Kérdéivem alapjan ezt a hipotézist nem sikertlt alatamasztanom, mivel a valaszadok csak
kisebb szazaléka szokott jatékon beliil vasarolni, illetve az ilyen tipust vasarlasok tobbségiknél

nem tekinthetd gyakorinak vagy rendszeresnek.

H2: A gamer kdzOsség bizonyos tagjainak kommunikicidja nagyon erds befolyassal bir a
jatékosok vasarlasi dontéseire, ezért a gamer influenszerek alkalmazasa ebben a célcsoportban

kiemelten hatékony marketingkommunikéaciés eszkoz.

Kérdéivem vélaszaddi ezt a hipotézisemet sem igazoltak egyértelmiien, bar lathato, hogy a

megkérdezettek nagy szazaléka kovet gamer influenszereket, és 6k hatdssal is vannak a
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vasarlasokra, igy jelent6ségiik nem kérdéses, azonban Osszességében nem valtanak ki gyakori

¢és nagy értékil vasarlasokat a felmérésben résztvevok valaszai alapjan.

H3: A videdjatékok felhasznaloi szamara nagyon fontos szerepet tolt be a gamer kdzdsséghez
vald tartozas, az online tarsas kapcsolatok és a kdzosségi elmény. A személyes rendezvényeken
ezéltal hatékony értékesitési stratégia alakithato ki a merchandise termékekre.

Felmérésem alapjan lathatd, hogy az online kozdsségek szerepe valdoban jelentds a videojatékok
felhasznaloi korében, illetve sokan voltak mar vagy terveznek elmenni személyes eseményekre
is. Azon valaszaddk kozil, akik voltak mar ilyen eseményen kevesebb mint fele az, aki a
helyszinen vasarol is, ugyanakkor gy gondolom, hogy ez rendszeres és nagy volumenii

események megrendezése és azokhoz kapcsolddd akciok altal jelent6sen javithato.

Osszességében a kérdéiv alapjan azt lathattuk, hogy a videojatékokkal nem csak a legfiatalabb
korosztaly jatszik rendszeresen, igy a célcsoport nem kizarélag a Z generacio, azonban a
valaszok alapjan az is megfigyelhet6 volt, hogy vasarlas szempontjabol mégis a fiatalabbak a
meggydzhetdek, az iddsebb (X generaciés) gamerek ritkabban és kevesebbet koltenek
videojatékokra vagy azokon keresztil meghirdetett termékekre. Az is kirajzolodott, hogy
altalanossagban nem tul gyakoriak a videojatékok kapcsan a vasarlasok, €s azok ¢sszege sem
tul magas. A jatékokhoz kapcsolédd egyéb aktivitdas sem tul magas a megkérdezettek
veleménye alapjan; bar a tobbség ismeri és koveti az e-sport/streamer kdzvetitéseket, de az
ehhez kapcsolodo vasarlasok mar joval ritkabbak, és a videojatékokhoz kapcsolodo személyes
részvételii rendezvényekre sem igazan jarnak el, és ott sem a vasarlas az els6dleges cél. Ennek
magyarazata lehet, hogy — f6leg a koronavirus jarvany miatt — kevesebb ilyen rendezvény van
Magyarorszagon, illetve magyar streamerek/e-sportolok tekintetében is kevesebben

rendelkeznek a nagyobb kovetdtaborral, mint kiilfoldon.
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5. Kovetkeztetés és javaslatok
5.1 Kovetkeztetéseim

Dolgozatom soran mind a szakirodalmi attekintés, mind sajat kutatisaim soran igyekeztem
feltarni a jatékosok fogyasztoi magatartasat, illetve bemutatni azokat a tényezéket, melyek
befolyasoljak Oket a jatékok megvasarlasara ¢€s hasznalatara. Szakdolgozatom célja volt
mélyebben megismertetni a jatékos kdzdsseg motivacioit, és a jatékvasarlas mogott meghtzédd

tényezOket ebben a célcsoportban.

Az interjuk soran arra az eredményre jutottam, hogy életkortdl fliggetlentl a valaszadok
fokozottan ar érzékenyek, igy egy jaték megvasarlasa soran a legfontosabb szempontot annak
ara jelenti. Az is kiderilt, hogy a fogyasztoi érdeklédés felkeltésére esetiikben a szokvanyos
online marketingkommunikacios eszkdzok mar kevéssé alkalmasak, s6t a termékbevezetéssel
egyltt jar6 intenziv, ,tultolt” reklamkampany olykor inkdabb wvalt ki fogyasztoi
bizalmatlansagot, mintsem eredményezné a termék iranti érdekl6dést. Ennek hatterében
legtobbszor sajat empirikus tapasztalataik allnak. Ez utobbinak tudhat6 be, hogy a vasarlas elott
igyekeznek koriiltekintéen meghozni vasarloi dontésiiket, melyet az ar mellett a mindség, €s

technologiai kompatibilitas is képes meghatarozd médon alakitani.

A jatékokkal kapcsolatos informacioszerzés masodlagos forrasat a tematikus gamer online
portalok cikkei, beszdmoldi jelentik. A hirdetdi oldalrol nézve azonban ugyanakkor a kozosségi

média, kiillondsen a Youtube és Twitch szerepe megkérddjelezhetetlen.

Megallapithatd ugyanakkor az is, hogy amennyiben egy jaték kedveltté valik, ugy annak
kapcsan egy igen erds fogyasztoi hiiség alakul ki, és a jaték késobbi részeit vagy kiegészitéseit
is jo eséllyel meg fogjak vasarolni a gamerek. A vasarloi vélemény formalasaban szerepe van
tovabba az ismerdsok, baratok ajanlasanak is. Az is kideriilt, hogy a jaték élménye foleg az
egyén belsd sziikségleteinek kielégitését szolgalja, és csak masodlagos mddon éreznek a
jatékosok késztetést arra, hogy jatékkal kapcsolatos belsé emocionalis élményiiket megosszak
valamilyen kozdsségi média platformon. Lényeges régton hangsilyozni azonban azt is, hogy
ez csak jaték altal kivaltott bels6, személyes lelki attitlidokre igaz. Ugyanis, ha egy jaték
nagymértékben nem felel meg a felhasznaldi elvarasoknak, Ugy az esetleges negativ
vélemeényiket nem rejtik véka ala. Kvalitativ kutatasom igazolta, hogy vannak olyan klasszikus
és legendas jatékok, amelyek felett ugyan grafikai vagy technoldgiai értelemben mar eljart az
id0, azonban a jatékosokban olyan mértékli pozitiv emlékek felidézésre képes, hogy azt

hajlandoak akér tobbszor is Ujra jatszani. Nem tudtam ugyanakkor egyértelmiien letenni a
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voksot, hogy vajon melyik jatéktipus tekinthetd favoritnak. Legyen sz6 akar FPS, akar RPG,
akar egyeéb tipusu jatékokrol, leginkdbb mindig a kikapcsolodas élményét keresik a jatékosok,
mely azonban 6tvozédhet a tarsas egyiittlét oromével is. A {0 elvaras egy szamitogépes jatékkal
szemben minden esetben az, hogy az egyfajta menekilési utat jelentsen a stresszes
hétkdznapokbdl egy élményekkel teli, az egyén szdmara akar teljes kiteljesedést is nyujtani
képes virtudlis vilagba.

Mig interjaim soran leginkdbb a valaszadok motivacioit vizsgaltam, addig kérddivem arra
fokuszalt, hogy milyen csatorndkon érhetdek el a jatékosok, és hogy ezek hogyan képesek
vasarlasra 0sztonozni 6ket. Vizsgalatomban a jatékon bellli (in-game) vasérlasok és mikro
tranzakciok, az e-sport/gamer influenszerek, valamint a videojatékokhoz vagy e-sporthoz
kapcsolodo személyes események alltak a fokuszban. Lathattuk, hogy a valaszadokra
mindegyik csatorna hatassal van, ugyanakkor a valaszok alapjan az is kiderult, hogy csak ritkan
és kisebb értekben vasarolnak a jatekosok ezeken a csatornakon.

5.2 Javaslatok

Szeretnem specifikus javaslataimat megfogalmazni a fentebb emlitett csatornék tekintetében,
amik csakis a sajat szubjektiv tapasztalataim és a kutatdsom alapjan levont kdvetkeztetéseket

takarjak.

Az In-game tranzakciok veleményem szerint a legkényelmesebb és legkdnnyebben atlathato
értékesitési eszk6zok. Gondoljunk csak bele, hogy az adott jatékon belil egy kattintassal a
azonnal hozzajuthatunk valamilyen a jatékhoz kapcsolodé mikro elemhez legyen az akar egy
kinézet, egy 0j karakter, 0j kiegészitd vagy akar valamilyen elérehaladést segité boost. Ugy
vélem ez egy erds befolyassal bird eszkoz lehet a jaték platformok szamara. Itt leginkabb az
akciokkal, arcsokkentésekkel kiilonleges 2inl csomagokkal, illetve a limitalt elérhetdségii

termékekkel tudjak ravenni a fogyasztokat a vasralasra.

A gamer influenszerek szerepe leginkabb a Twitch weboldal felfutasaval lett egy nagyon erés
marketing tényez6. Itt az emberek a kedvenc tehetséges vagy szoOrakoztato ikonjaikat
kozvetitéseit kovethetik szemmel a mindennapokban. Ezeket az embereket hivjuk
Streamereknek és Ugy latszik a jelenlegi tendencidk alapjan, hogy nagyon sikeres karriert lehet
befutni, hogyha egy ember kiemelkedden ligyes vagy szorakoztatd tartalmakat tud gyartani
néz4i szamara. Véleményem szerint a fiatalok kdreiben ma mar elterjedtebb, hogy iskola utan
a kedvenc Streamereik kozvetitését nézik vagy akar az 6 altaluk krealt tartalmakat fogyasztjak

a Youtube-on. Ezen személyeknek a befolyasa rendkiviil erds lehet egy adott termék
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értékesitésekor. Napjainkban beszokott jelenség, hogy a jatékok Béta fazisdhoz hozzaférést
kapnak ezek a Streamerek akiknek fizetnek azért, hogy kozvetitsék az adott jatékot ezzel is
0sztén0zve a nézdiket a termék megvasarlasara. Ezeken a platformokon a fejlesztok is nagy
mértékben tudnak profitalni mert rengeteg javaslat érkezhet egy ilyen kdzvetités soran, hogy
mik azok a tertletek, amik még mindenképpen fejlesztésre szorulnak. Ilyenkor kialakulhat a
fejlesztok ¢€s a jatékosok kozott egyfajta bizalmi kapesolat hiszen, ha a k6zosség ugy érzi, hogy
a jatékot szinte ,rajuk szabjak” akkor természetesen nagyobb elOszeretettel fogjak

megvasarolni, illetve sokkal mélyebb fliggdség alakulhat ki koztiik és a jaték kozott.

A személyes események hatasa szamomra egy nagyon érdekes jelenség. Ugy vélem, hogy
ezekre az eseményekre az igazi fanatikusok szoktak kilatogatni, hogy talalkozhassanak akéar a
mar fent emlitett Streamer ikonjaikkal, vagy csak, hogy kifejezzék az adott koz6sseghez valo
tartozasukat. Az itt megjelent embereket leginkdbb az adott Merchandise termékek (egy adott
jaték/Streamer termékei) begyljtése €s a kozdsségi €lmény megtapasztalasa motivalja.
Véleményem szerint ezek az esemenyek nem az Uj vasarlok megszerzéseére térekednek, hanem
a mar kialakult jatékhii fogyasztdi bazis megtartasara. Hosszutavon ez is egy rendkiviil hasznos

csatorna a termékgyartok szamara.

Altalanos javaslatom a fentiekben taglaltak alapjan ezért az lenne, hogy az adott jatékos bézisra
szabottan a fent emlitett csatornakon keresztll alkalmazzak az emlitett kiilonb6z6 marketing
eszkdzoket, hiszen az egyes tipusok mas és mas korosztalyokat, érdekeltsegeket foglalhatnak

magukba, akiket nem ugyanazon modon kell megszolitani.

Véleményem szerint és a kutatasaimat is szem el6tt tartva egyértelmiien az ,,ar” a leger6sebb
befolyasold tényezo, amivel a legtobb ember érdekl6dését fel lehet kelteni. A piacra Gjonnan
belépd kisebb fejlesztd cégek szamara a legjobb stratégia véleményem szerint a ,,Free to play”
opcié lehet, ami furcsan hangozhat hiszen ez azt jelentené, hogy a tartalmat ingyen
megszerezheti a jatékos, azonban nagyon j0 mddja a nagy és stabil fogyasztoi bazis
kialakitasara, akiket aztan kiilonb6z6 jatékon beliili tranzakciokkal lehetne motivalni a bevétel
generalasra. Volt szerencsém kiprobalni nekem is olyan Béta fazisban levd jatékot, ami tobb
tizezres nagysagrendil jatékos bazissal rendelkezett (ekkor még ingyenes volt, de mar in-game
tranzakciok voltak) ez a jaték ezen fazisaban nagy szdmnak mondhat0, azonban a véglegesitett
fazis megjelenésével a jatékot meg kellett vasarolni. Egy honap leforgasa alatt a teljes jatékos
bazis eltiint. Ugy gondolom ez egy érdekes példa és jo tanulsag lehet termeszétesen nem lehet
rahdzni ezt minden Gjonnan megjelend jatékra, de érdemes szem el6tt tartani a tényt. Konnyebb

egy mar meglevd hiiséges bazist motivalni arra, hogy fizessen az adott jaték egy eleméért.
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LeszOgezném, hogy szerintem erre a piacra nehéz bekertlni és sikeresen megmaradni.
Ugyanakkor vannak erre j0 példdk. Miben is rejlik az 6 sikerik? JOl lathatd, hogy a
legsikeresebbnek cégek a gaming piacan egy nagyon fontos kézds ismervvel rendelkeznek,
mégpedig, hogy hallgatnak a fogyasztéi kozosségiikre. Ezek a cégek olyan méreti
er6forrasokkal rendelkeznek, amelyekkel képesek felmérni, kielemezni és valtoztatni a
termékiukon szinte par hét leforgasa alatt ezzel is kialakitva egy olyan erés viszonyt a
fogyasztoval, ami akar egy életen at tarthat. Szamukra a bevetheté marketing eszkozt javasolni
igen nehéz, de el6szor is a mar emlitett szezondlis akcidk, illetve Ujabb/fejlettebb ,,h6s6k”,
fegyverek bekeriilése hatasos eszkdzok lehetnek. Tovabbd még az egyes gamer

influenszerekkel vald tarsulas nagy segitség lehet az értékesitési folyamatban.
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6. Osszefoglalas

A videojatékok egyre nagyobb teret hdditanak, 2018-ban 3,7 milli6 f6 volt a magyarorszagi
jatékosok szama, tehat az lathatd, hogy Magyarorszagon is egyre komolyabb tabora van a
videojatékosoknak, és a piac folyamatos novekedésben van. A videojaték és e-sport piaca
Magyarorszagon még szinte kiaknézatlan terilet, de jo példa lehet Dél-Korea és az Egyeslilt
Allamok, ahol mar széles korben elterjedt, igy ez a piac Magyarorszagon is komoly

lehetdségeket rejt.

A mai vilagban kijelenthetd, hogy a legnagyobb érték az emberi ,figyelem”, annak
megragadasa €s minél hosszabb tava lekotése. A gamer vildg szereploinek
befolyasolasara/vasarlasra vald 0OsztOnzesére nincs egy kifejezett marketing eszkdz, gy
gondolom, hogy a bemutatott csatornak mixelése lehet egy opcionalis lehetdség a jovore nézve.
Szerencsére mivel a kozdsség nagyon sok embert lefed, a kiilonbozo jaték tipusok miatt ezért
nem is okvetlenul érdekiik a cégeknek, hogy a mas tipusokban érdekelt embereket elcsabitsak,

sokkal inkabb a sajat bazisuk megtartasa illetve az 6 fogyasztasuk maximalizalasa a kulcs.

Dolgozatom f0 célja az volt, hogy megvizsgaljam ¢&s bemutassam, hogy milyen
marketingakcidkkal szolithatdo meg a jatékos kdzdsség, és milyen marketingtevékenység
maogott meghizodd fogyasztdi sajatossagok lépnek fel. Bizom abban, hogy a bemutatott
eredmény alapjan sikeriilt egy atfogd keépet adnom a jatékosok motivacioirol és dontési

mechanizmusairol, és megerdsiteni a videojatékos kozosségekben rejld piaci lehetdségeket.
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