MESTERSEGESINTELLIGENCIANALAPULO ARKEPZES

AZ MI-ALAPU ARKEPZES ALKALMAZASAI: B2C ES B2B

Az Ml-alapu arképzés egyre altalanosabba fog valni a kiskereske-
delmi agazatban a kovetkez6 néhany évben. A Horvath vezetdi ta-
nacsadé cég vilagszint vizsgalata alapjan a kiskereskedelmi cégek
79%-a tervez befektetést az MI-be 2030-ig, részben az arak optima-
lizalasa céljabol.

Szamos kozismert kiskereskedelmi cég mar most is kihasznalja
a gépi tanulasban rejlo erét. Kozéjiik tartozik néhany olyan hires
marka is, mint az amerikai elektronikai cég, a Monoprice, a brit
szupermarketlanc, a Morrisons, vagy a Zara a divatszektorban. Az
utébbi esetben példaul a spanyol divatlanc MI-vel hatarozza meg a
belépési arait, és hagyja, hogy az arak automatikusan reagédljanak a
trendekre. Ghemawat és Nueno szerint ennek koszonhet6, hogy a
Zara csak a termékei 15-20%-at kell hogy ledrazva adja el, mas eu-
répai kiskeresked6k 30-40%-os aranyaval szemben.

A Ralph Lauren és a Michael Kors pedig arra hasznalja a gépi
tanulast, hogy kevesebb arucikket kelljen leértékelve eladnia, és
hogy kezelje a készleteit és novelje az értékesitéseit. A Boohoo és a
Shein ,.fast fashion” kereskeddk arrol ismertek, hogy gépi tanulassal
érik el tizleti célkitiizéseiket, annak ellenére, hogy a belépési araik
alacsonyak.

Még B2B-kornyezetben is egyre tobb cég vezeti be az arképzés
MI-alapu kezelését.

Most nézziik meg az MI-alapu arképzés hat alkalmazasat cégti-
pus szerint, B2B- és B2C-kornyezetben egyarant (lasd a 7.2. abrat’).

Foldrajzi arképzés

Egy adott allam kiilonboz6 foldrajzi teriiletein (Németorszagban:
az északi, kozépso és déli teriileten) vagy egy foldrajzi régidban
(Eurdpaban) is — akar jelentds mértékben — eltérd lehet a fizetési
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FREEMIUM

ingyenesen kinalja az Azure szolgaltatast" az 6t évnél fiatalabb
és 10 milli6 dolldr alatti forgalmu cégeknek.

OSSZEGZES

A freemium egy arképzési stratégia. A kezdeti funkcidkat ingyen
biztositjak, a tovabbiak pedig késobb fizetés ellenében ,valnak el-
érhet6vé”. A freemium modellek célja, hogy kezdetben a lehet6 leg-
tobb potencialis tigyfelet vonzza be egy ingyenes ajanlattal.

A szolgaltat6 azt reméli, hogy miutan a felhasznalék mar meg-
ismerkedtek a szolgaltatdsanak alapfunkcidival, az ajanlat alapjan
1épésrél 1épésre egyre nagyobb hajlandosaggal fognak fizetni az azt
kiegészitd, jobb mindségli szolgaltatasokért.

Az ingyenes ajanlatot alkalmazé modellt tamogato keresztta-
mogatasnak harom tipusat kiilonboztethetjitk meg:

1. Ingyenes: Az els6 eset arra vonatkozik, amikor az ingyenes
termékeket kozvetleniil tamogatjak a fizetés termékek. En-
nek egy klasszikus példdja az ,.egyet fizet, kett6t kap” ajanlat.

2. Freemium: A masodik eset azokra a termékekre vonatkozik,
amelyek alapvaltozata ingyenes, és fejlettebb, fizet6s valto-
zatokra egészithetok ki, vagyis a freemium modellre.
Megjegyzés: Mig az els6 esetben az ingyenes termék meg-
szerzése egy fizetds termék megvasarlasahoz kotott, ebben
az esetben az ingyenes terméket anélkil is lehet hasznalni,
hogy valami masért fizetnénk.

3. Hdromszogelés: A harmadik esetben két fél kozott mozog-
nak ingyenes termékek, de fizetds termékekért cserébe. Ez
az a hagyomanyos modell, amely a médiaban jellemz6: a
két fél kozotti ingyenes arucserébe egy harmadik fél 1ép be,
amiért mar fizetni kell.
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PRICING - AZ ARAZAS FORRADALMA

A kereszttamogatas harom tipusa két arképzési tipuson alapul:
az egyik esetben az ar nulla, vagyis nem szamitanak fel arat, a masik
esetben pedig az ar a fizetésen alapul. A valésagban talalhatunk egy
harmadik esetet is: a negativ arazasét. Ez utobbi esetben az tigyfél-
nek fizetnek azért, hogy hasznaljon egy terméket, és nem forditva.
Ezt alkalmazza példaul a Microsoft, amely fizet a felhasznaloknak,
hogy kereséseket futtassanak a Bingben, melyekkel tigynevezett ju-
talmakat szerezhetnek, amelyeket aztan kiillonboz6 dijakra valthat-
nak be.

A négy szabaly, amely alapjan a freemium arképzési modellt
hatékonnya lehet tenni, a kovetkezé:

1. A piacnak szegmentalhatdnak kell lennie;

2. A termékek valtozé koltségeinek alacsonynak kell lenniiik;

3. A freemium iigyfeleknek el kell vinniiik a fizetés verzidk hi-

rét a felhasznaloknak;

4. Fokozatosan kell ujabb és ujabb korlatozasokat bevezetni az

ingyenes verzidban.

Magatol értet6do, hogy a freemium stratégia kizarélag akkor
lehet sikeres, ha egy termék fizetGs verzidjanak van elég felhaszna-
l6ja ahhoz, hogy a cég elérje a nullszaldét.

A jovében sok cégnek kell majd alkalmazkodnia ahhoz, hogy
egy kozvetlen versenytarsa ingyenes arukat és szolgaltatasokat ki-
nal.
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PRICING - AZ ARAZAS FORRADALMA

Osszefoglalva, az Adobe az SaaS-re vald 4ttérést a cég nagysza-
basu 4talakitdsdnak tekintette. Es ahogy a legtobb sikeres cégétala-
kitas, ez is id6be telt, kozben figyelembe vették az érintettek vissza-
jelzéseit, és az 1ij célok felé folyamatosan haladva valdsitottak meg.

6. Folyamatosan teremts értéket

Az Adobe elfogadta az tigyfelei kihivasait, és azokbdl lehetdségeket
teremtett arra, hogy hozzdadott értéket nyujtson.

Garrett elmondasa szerint: ,Minden olyan cégnél, amely 4j be-
vételi modellre tér at, folyamatosan értéket kell nyujtani az tigyfél-
nek, és olyan uj, korabban nem létez6 értékteremt6 forrasokat kell
kialakitani, melyek a régi modellben nem voltak meg. Nem lehet
egyszerlien a régi ajanlatot eladni mashogy.”*

Az Adobe felhdalapu termékei képesek voltak uj tigyfeleket be-
vonzani, és kozben sok meglévé tigyfelet is megtartani.

VEGSO 0SSZEGZES

A megfelel6 arképzési modell az egyik legfontosabb tényez6 az iiz-
leti siker biztositasahoz. Ha megfelel6en van kialakitva, lehetové te-
szi, hogy a cég felviragozzon. Ha viszont nincs jol kezelve, akar még
az egész céget is csddbe viheti.

A bevételszerzésben a kivaldsag sokkal tobbet jelent pusztan
a portfolioban szereplé termékek egyes arainak optimalis kezelé-
sénél. A megfeleld bevételszerzés a stratégia, a célok, a poziciona-
las, valamint a vallalatiranyitds, az eszk6zok és minden, a vallalati
kultirahoz kapcsolédo folyamat dsszehangolasat foglalja magaba
(mely végiil a bevételi modellben fejezédik ki, amelybdl pedig az
arak adodnak).
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LEGY SIKERESAZ UJ ARKEPZESIMODELLEKKEL

Igy ahhoz, hogy sikeresek legyiink a bevételi modellekkel, elen-

gedhetetlen, hogy valaszt adjunk a kdvetkezé harom kulcsfontossa-

gu kérdésre:

1.
2.
3.

Milyen értéket érzékel az iigyfelem?
Hogyan dolgozzuk ki az tijfajta bevételszerzést?

Hogyan inditsuk el a cég bevételi modelljének modositdsdt?

Ahhoz, hogy sikeresen tudja megvaltoztatni a bevételszerzési

modellt, egy cégnek a kovetkez6 hat leckét kell megfogadnia a be-

vételi modell mddositasaval kapcsolatban:

1.

6.

Vilagos elképzelést fogalmazz meg, kézzelfoghaté célokkal

2. Kitartoan menj végig az Gton
3.
4

. Proaktiv médon kommunikalj a részvényesekkel és a fel-

Ne er6ltesd a valtast, és ne lepd meg az tigyfeleket

hasznalokkal egyarant

A valtas minden szempontjat vedd figyelembe, és késziilj fel
a folyamatos alkalmazkodasra

Folyamatosan teremts értéket

A bevételi modellek fejlddése, amelyet az drképzési modellek for-

radalmaként hataroztunk meg, a kozeljovo egyik legfébb kihivasa.

Es te? Te készen 4llsz a valtozasra?
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