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O Tech. életciklusa, inno. elfog. & termékéletciklus és a BCG matrix
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”) F6bb témak 2/3

9D A termekfejlesztes folyamatanak lepései

1.
2.
3.

~N oo

Otletmenedzselés (6tletek gydijtése és kivalasztasa)
Termékjavaslat készités (termék koncepciok)

Uzleti terv készités (termék leirasa, piaci szegmensek kivalasztasa,
arazas, marketing technikak)

A termék megvaldsitasa (termékfejlesztés, koltségelemzes,
piackutatas, arazas)

Piaci bevezetes

A bevezetés eredményességének tesztelése

Termekkorrekcio, véglegesites

Minden |épésben figyelembe kell venni az tzleti kbrnyezetet
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”) F6bb témak 3/3

O Célpiacok kivalasztasi lehetoségei

Piacok Piacok Piacok

Termékek
Termékek
Termékek

Piac-
specializacio

Egyszegmentum Termék-

. . oz Piacok . v s e Piacok
u koncentracio specializacid

Termékek
Termékek

»Kivalaszto” Teljes
specializacio piaclefedés
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* Innovacio elfogadasa

» Hype cycle — technologiai életciklus
« Atermék

» Termékfejlesztés

» Atermékek életciklusa és életfazisai
» Piacszegmentalas és arazas

» Diszruptiv (felforgato) tertletek
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O

INNOVACIO ELFOGADASA

Az innovaciok elfogadasi folyamata

Az elfogadas ,egyszerld” modellje

Az innovacio elfogadasanak komplex modellje
Az elfogadas gazdasagi oldala
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g Az innovaciok elfogadasi folyamata

1. Eszrevétel: a fogyasztd tudomast szerez az innovacio létezéseérél,
de nincs roéla informacioja

2. Erdeklédés: a fogyaszté 6sztonzést érez az innovacioval
kapcsolatos ismeretek megszerzéesere

3. Ertékelés: a fogyaszto eldonti, hogy kiprobalja-e az innovaciot vagy
sem

4. Kiprobalas: a fogyaszto kiprébalja az innovaciot, igy pontositani
tudja, hogy az innovacio milyen értéket képvisel a szamara

5. Elfogadas: a fogyaszto elhatarozza, hogy rendszeresen hasznalni
fogja az innovaciot

7 Mérnoki Menedzsment, TMIT
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7
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Z innovacio

A

Elfogadasi profil?

A befolyasolas
pszicholdgiajal

Ritkasag <

» Tarsadalmi bizonyiték

”) Az elfogadas ,,egyszeri’” modellje (1/8)

Maloney 16%-0s szabalya:

Amikor egy innovacio elfogadasa eléri
a 16%-ot, meg kell valtoztatni a
ritkasagra-kilonlegességre alapuld
Uzenetet és a médiastratégiat egy
ytarsadalmi bizonyiték” alapura azért,
hogy atjussunk a szakadékon, és
elérhessiik a fordulépontot.

1dé

% 13.5% 34% 34% 16%
e , . (i Korai Késdi . p
Ujitok / innovatorok [Korai felhasznaldk .. , . , Késleked6k
tobbség tobbség

1: Robert Cialdini

Pszichografia?

Technoldgia rajongdk

ElGrelatok /
latnokok

Pragmati-kusok

Konzerva-tivok

2: Everett Rogers
3: Forresters

Szkeptikusok

Tarsadalom
technografia3

Alkotdk

Kritikusok &
Gylijték

Csatlakozdk &
Szemlél6dbk

Inaktivok
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”) Az elfogadas ,,egyszeri’” modellje (2/8)

O Tuljutni a Szakadekon

» A korai tbbbseg (pragmatikusok) nem beszelnek a korai
felhnasznalokkal (el6relatdkkal), ezért egy nagy Szakadék tatong
kozottuk

— A korali felhasznalok a forradalmi valtozasokat keresik
« Eles véltast varnak a régi és az (j kozott The Chasm
 Tiszta stratégiai elényoket varnak el
» Toleraljak a bugokat és a doccendéket/hibakat

— A korai tbbbség a termékfejlesztés természetes
fejlédését keresi — .
* Minimalis valtast varnak el a régi megoldashoz képest '
* A mar meglévo lzleti eljarasaikat szeretnék javitani az innovacié révén

» TObbé kevésbé bug- és hibamentes terméket varnak el

Forras: https://www.crazyegg.com/blog/product-

9 adoption-to-transform-marketing/ Mérmoki Menedzsment, TMIT
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https://www.crazyegg.com/blog/product-adoption-to-transform-marketing/
https://www.crazyegg.com/blog/product-adoption-to-transform-marketing/

”) Az elfogadas ,,egyszeri’” modellje (3/8)

O 1. fazis — Innovéatorok — Technologia rajongok

Szerep: kapu6rok a korai

* ElS(’SdlegeS motivacio elfogadok felé
— Maguk kedveert ismerkednek meg uj technologiakkal

* FO tulajdonsagok
— Er6s fogékonysag a technikai informaciok irant

The Chasm

— Szeretnek az U] termékek alfa tesztjében részt venni o crozvegg.
— A hianyz6 elemeken tul tudnak lépni o
— Mindent megtesznek, hogy segithessenek ‘

+ Kihivasok — .

— Korlatlan hozzaférést szeretnének a top technikai emberekhez
— Non-profit arazast akarnak (lehetéleg ingyenest)

Forras: https://www.crazyegg.com/blog/product-

10 adoption-to-transform-marketing/ Mérnaki Menedzsment, TMIT
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”) Az elfogadas ,,egyszeri’” modellje (4/8)

O 2. fazis — Korai elfogaddk — Elérelatok

Szerep: megalapozzdk a

korai piac fejl6dését

» Els6dleges motivacio
— Nagy versenyel6nyt szerezni a forradalmi attorések réveén
* FO tulajdonsagok
— Felismeri a nagysagrendi elényoket — igy nem arérzékeny
— Grandiozus elképzelések a stratégiai felhasznalasrol

The Chasm

— Vonzéak a nagy kockazatu, de nagy jutalmu ajanlatok., Y
— Segitenek a hianyzo6 elemek potlasaban
. Kihivasok ‘ I
. . , |
— Gyors piacra jutast akarnak e e s Omwm e

— Nagyfoku személyre szabast es tamogatast kérnek

Forras: https://www.crazyegg.com/blog/product-

1 adoption-to-transform-marketing/ Mérnaki Menedzsment, TMIT



https://www.crazyegg.com/blog/product-adoption-to-transform-marketing/
https://www.crazyegg.com/blog/product-adoption-to-transform-marketing/

”) Az elfogadas ,,egyszeri’” modellje (5/8)

O 3. fazis — Korai tobbseg — Pragmatikusok

Szerep: a f6 piac véd6bastyai

» Elsbdleges motivacio
— Fenntarthaté termékelonyt szerezni a természetes fejlodés révén
* FO tulajdonsagok

— Ugyesen iranyitjak a kritikus alkalmazasokat e Caern ¢
crazyegg-
— Megértik a valodi kihivasokat és kompromisszumokat |
— A mar bizonyitott felhasznaladsokra fokuszalnak ‘
— Szeretnek a piacvezetovel § ' -
.S eretnek a piacvezetovel egyutt haladni |
° KI h |VaS 0 k Emliz\l; \\\\\\\\\\ aries Pragmatists Conservatives Skeptics

— Ragaszkodnak a megbizhaté kollégaktél jovo referenciakhoz
— Latni akarjak a megoldast mikodés kdzben egy referencia helyszinen

Forras: https://www.crazyegg.com/blog/product-

ad o _ )
12 option-to-transform-marketing/ Mérnoki Menedzsment, TMIT
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%) Az elfogadas ,,egyszeri’” modellje (6/8)

O 4. fazis — Késéi tobbség — Konzervativok

» Els6dleges motivacio
— Csak valtozatlanul versenyben maradni
— Elkertlni a versenyhatranyt

* FO tulajdonsagok .
— Ink&bb az emberekkel, mint a technoldgiaval e o crerens’

Szerep: a termékéletciklus kiterjesztése

— Kockazatkeruldk és arérzékenyek
— Nagyban biznak egyetlen, de megbizhato tanacsaddban ‘
 Kihivasok e .

— ElényUk lehet az értéknodvelt szolgaltatasokbdl, de nem fizetnének értik

Forras: https://www.crazyegg.com/blog/product-

13 adoption-to-transform-marketing/ Mérnaki Menedzsment, TMIT



https://www.crazyegg.com/blog/product-adoption-to-transform-marketing/
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”) Az elfogadas ,,egyszerii” modellje (7/8)
O 5, fazis — Késlekeddk — Szkeptikusok

» Elsbdleges motivacio
— A status-quo fenntartasa
* FO tulajdonsagok
— Jol le tudjak szolni a marketing hype-okat .
— Nem hisznek a termelékenység fejlesztési érvekben ™" P

nnnnn

— Hisznek a nem szandékos kévetkezmények torvényében I |

Szerep: gatoljak a high-tech piacok fejl6dését

— Szeretnek az ellenzé ember poziciojaban lenni

— Az () technologiak nagybani vasarlasat keresik ~ —= ™
+ Kihivasok |

— Nem egy vevo tipus és félelmetes ellenzéje lehet a korai elfogadasnak

Forras: https://www.crazyegg.com/blog/product-

1 adoption-to-transform-marketing/ Mérnaki Menedzsment, TMIT
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”) Az elfogadas ,,egyszeri’” modellje (8/8)

O Jellemzdk az innovatoroktdl a késlekedokig

Forras:
https://www.crazyegg.com/blog/product-
adoption-to-transform-marketing/

/ Innovatorok \ /Koraielfogadék\ ( Korai tobbség \ / Késbi tobbség \ f Késleked6k \
Rajongodk és El6relatok Az elfogadodk f6 arama Ellenallok

Almok megvaldsitoi
Valtozasok vezetdi
Nem félnek a bukastadl
Allandéan kutatnak
Kibirjak a kockazatokat
és a bizonytalansagot
Szerencsvadaszok
Valtozasok kivaltoi
Belllr6l motivaltak a
valtozasokban
Elfogadjak a korai
elfogaddk, de a tomeg
kételkedik benntik

\_

» ,Evangélistak”

* Imadjak a valtozast

* Nagy 6nbizalmuak

* Szeretnek els6ként
kiprobalni és venni

» Korltekint6en pro-
balnak ki Uj 6tleteket

* Lelkesiti Gket az Uj

+ Uj 6tleteket hasznosan
kombinalnak

» Befolyasoldk — szeretik
az Otleteket atadni

* Elfogadja a tobbség

* Pragmatikusok

* Elfogadjak a valtozast

* Megfontoltak

* Elfogadnak ha megéri,
mérlegelik az el6nyo6-
ket és hatranyokat

* A maguk utjan halad-
nak, ritkan vezetnek

* Segitik a tomeges
megjelenést

* Megvarjak, mig a
gyakorlatban is sikeres
lesz

AN

J

* Csak kicsit szkeptikus
* Elfogadjak a valtozast
(kicsit nehezebben)

* Elfogad ha bizonyitott

* Sokszor kényszer
hatdsara fogadnak el,
nem valasztas alapjan

e Tarsak utan megy

* Szeretik értenia
szabalyokat

* A megszokasok
emberi

¢ Akkor szallnak be,

vmikor mindenki J

* Idegenkednek a
valtozastol

* ,Hagyomanytisztel6k”

* Nem vezet6k

* Gyanakvok az
Ujitasokkal szemben

* Gyakran kivarjak, amig
muszaj elfogadni

* Kényelmetlen nekik és
félnek a bizonytalan-
sagtol és a valtozastodl

* Nem vasarolnak be 0j
otletekbdl

. J

Forras: The Center for Creative Emergence 2011 based on Diffusion of Innovation by

Everett Rogers

15

and Crossing the Chasm by Geoffrey Moore
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» Az innovacio elfogadasanak komplex

9 modellje

? agén A WA e
felhasznalok /-" \ W. Stoetzer and Alwin Mahler (Hrsg.)

Co
A felhasznalok ’ \\

osszessege \

\ \
Uzleti / \ \\\
1. .

felhasznald

Az innovaciot elfogaddk szama

\\
.
[ .

1dé
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Forras: Geoff Huston — ,,Technology Adoption in
fA) the Internet” el6adasa alapjan
B 2

5 Az elfogadas gazdasagi oldala (1/2)

7

A

(ill. oligopol piacok)

Elfogadasi késztetés/nyomas

N

Inkumbensek
lecserélése

Inkumbensek
ellen tudnak allni

Piac 6sszeomlik

>

2X 4x 16x 32x 64x

Arcsokkenés
17 Mérnoki Menedzsment, TMIT



Forras: Geoff Huston — ,, Technology Adoption in
the Internet” el6adasa alapjan

g Az elfogadas gazdasagi oldala (2/2)

A

Monopo-
liumok

Elfogadasi késztetés/nyomas

2X 4x 16x 32X 64x

Arcsokkenés
18 Mérnoki Menedzsment, TMIT



O

HYPE CYCLE — TECHNOLOGIAI
ELETCIKLUS

Hype cycle — technoldgiai életciklus

Hogyan mikodik a hype cycle

Technoldgiak életciklusa és innovacio elfogadasa
Megjelend technoldgiak életciklusa peldakon keresztil

19

Mérnoki Menedzsment, TMIT



g Hype cycle —technologiai életciklus

Tulzott varakozasok csucsa Forras:
A https://www.qartner.com/technology/re
Negativ tesztek, negativ sajtd indul search/methodologies/hype-cycle.jsp
Hibak, korlatok,
1. generacios kiabrandulas Nagy névekedési {item

termékek

Mégis van benne

Varakozasok / Lathatdsag

Média bein fantazia 3. generdciods
termékek

Start-upok
Kutatas o

2. generacios

termékek
. >
Id6 / Erettség
Technolégiai  Tulzott [lluzidvesztés Megvilagosodds Termelékenység
trigger elvarasok platdja
Optimizmus Pesszimizmus Realizmus

20 Mérnoki Menedzsment, TMIT
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= Technologiak életciklusa és az innovacio

o

'y

ama

t elfogadok sza

7

7

Z innovacio

A

Elfogadasi profil?

Technolégiak

életciklusanak gorbéje

elfogadéasa

Innovacio elfogadasi

gorbéje
llGzidvesztés Termelek,e eg
plajd)a
—~—
34% 34% 16%
i z 770 Id6
Ujitdk / innovétorok |Korai felhasznalok Korai Kés6i Coclekodbk
tobbség tébbség

Pszichografia?

Technoldgia rajongdk

ElGrelatok /
latnokok

Pragmati-kusok

Konzerva-tivok

Szkeptikusok

Tarsadalom
technografia3

Alkotdk

Kritikusok &
Gylijték

21

Csatlakozdk &
Szemlél6d6k

Inaktivok
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) Hogyan miikodik a hype cycle (1/2)

O A technoldgiai életciklus 5 fazisa Forrés:
https://www.qgartner.com/technology/re
R -I-eC h no I ég | ai trlg g er search/methodologies/hype-cycle.jsp

— Egy potencialis technoldgiai attéres az inditomotor. A korai PoC (proof-of-concept)
demok és média érdeklbédése oriasi lenduletet ad a nyilvanossagnak. Gyakran még
nincs is mikodo termék és kereskedelmi életképesség sem bizonyitott.

* Tulzott varakozasok csucsa
— AKkorai publicitas sok sikertorténetet hoz el6 — gyakran kiegésziilve a kudarcokkal.
Néhany cég ilyenkor megteszi a megfeleld 1épéseket, sok nem.
* [llGzidvesztés

— Az érdeklédés csokken ahogy a kisérletek és a megvaldsitasok elmaradnak. A
gyartok vagy felrazzak magukat vagy elbuknak. A befektetések csak akkor
folytatddnak, ha képesek a korai elfogaddoknak megfelel6 termékkel elbalini.

22 Mérnoki Menedzsment, TMIT
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) Hogyan miikodik a hype cycle (2/2)

9 A technoldgiai életciklus 5 fazisa Forrds:

https://www.qgartner.com/technology/re
search/methodologies/hype-cycle.jsp

« Megvilagosodas
— Egyre tisztabban és kozérthet6bben latszik, hogy a vallalatok miként tudjak
hasznositani a technoldgiat. A gyartok el6allnak a 2. és 3. generacios termékekkel.

Egyre tobb vallalat fektet be a probaiizemekbe (pilot), a konzervativ vallalatok még
kivarnak.

 Atermelékenyseg platoja

— Elindul a f6 piaci elfogadas. Egyre tisztabban latszik a technologia életképessége.
A technologia széles piaci hasznalhatésaga és fontossaga egy inkabb kifizetodik.

23 Mérnoki Menedzsment, TMIT
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g Megjeleno technologiak életciklusa 2017

Expectations

/

Connected Home
Virtual Assistants Deep Learning Plateau will be reached in:
|oT Platform Machine Learning @© lessthan 2 years
Smart Robots Autonomous Vehicles @ 2t5years
Edge Compuling Nanotube Electronics

Cognitive Computing @ 5to10years

Augmented Data . /\ more than 10 years
Discovery Blockchain
Commercial UAVs (Drones)
Smart Workspace s )

Conversational

Brain-Computer User Interfaces Cognitive Expert Advisors

Interface Volumetric

Quantum Diopiays

Computing Digital Twin
Serverless
PaaS

5G

Human

. Augmentation ) .
Newromorphic bt ooy o gartner.com/SmarterWithGartner
Deep Reinforcement and Ontology Management Virtual Reality
Learning Sottware-Deﬁned Source: Gartner (July 2017)
Artificial General Security © 2017 Gartner, Inc. and/or its affiliates. All rights reserved.
Intelligence

Augmented

e Gartner.
®
Smart Dust
As of July 2017
Innovation Trough of I i g Plateau of
Trigger illusionment Slope of Enlightenment Productivity
X >
Time

24 Mérnoki Menedzsment, TMIT



2 Megjeleno technologiak életciklusa 2018

Plateau will be reached:

Smart Workspace
Brain-Computer Interface
Autonomous Mabile Robots

Smart Robots
Deep Neural Network ASICs
Al PaaS
Quanium Computing
5G —
Violumetric Displays @ Connected Home
Self-Healing System Technology A\ Autonomous Driving Level 4
Conversational Al Platform —
Autonomous Driving Level 5 @ Mixed Reality
Edge Al
Exoskeleton |
Blockchain for Data Security Neuromorphic

Knowledge Graphs 3 Hardware
4D Printing

Artificial General Intelligence A\

Deep Neural Nets (Deep Learning)

Carbon Nanotube O 0O
loT Platform
ﬁinual Assistants * o

@ Silicon Anode Batteries
@ Blockchain

expectations

Smart Fabrics @

Smart Dust A ® . i
& Fiying Autonomous Vehicles Augmented Reality gartner.com/SmarterWithGartner
A Biotech — Cultured or Artificial Tissue Source: Gartner (August 2016)
&) 208 Gartner, Inc, anddor its affiliates. All rights resarvad.,

As of August 2018 Gartneﬂ

time
25 Mérnoki Menedzsment, TMIT



g Megjeleno technologiak

Gartner Hype Cycle for
Emerging Technologies, 2019

Expectations

B\'Uch'\ps.

Al Paas
Edge Analyn’cs\ \ "_‘. 4_,'56
Autonomous Driving Level 5 1, \ |
Low-Earth-Orbit Satellite Systems\ (,
Edge Al ™
Explainable Al h ,
Personification
Knowledge Graphs -
Synthetic Data £
Light Cargo Delivery Drones
Transfer Learning—__ «

Flying Autonomous Vehicles C?

Graph Analytics

Next-Generation Memory
3D Sensing Cameras

Emotion Al

Augmented Intelligence
Nanascale 3D Printing

Autonomous Driving Level 4

Decentralized Autonomous ——
Organization

DigitalOps
Generative Adversarial Adaptive ML
etworks —
Decentralized Web —— O
AR Cloud — 4

Immersive Workspaces

Biotech - Cultured
or Artificial Tissue

Peak of
Innovation Inflated Trough of Slope of Plateau of
Trigger Expectations Disillusionment Enlightenment Productivity

y

e

Time

26

letciklusa 2019

Plateau will be reached:

less than 2 years @ 2to5years 5 to 10 years

(O more than 10 years @@ cobsolete before plateau As of August 2019

Stabil: autonomous driving L4, Biotech
(Artificial Tissue)

Fejl6do: 5G, Al technologies
Hianyza: robots, quantum computing

Legnagyobb ugras: autonomous driving L5

gartner.com/SmarterWithGartner

Source: Gartner
@© 2019 Gartner, Inc. and/or its affiliates. All rights reserved.

Gartner.

Mérnoki Menedzsment, TMIT



g Megjeleno technolo

Hype Cycle for Emerging
Technologies, 2020

Expectations

L

Secure Access Service Edge (SASE)

_. Social Distancing Technologies
Embedded Al :
Data Fabric

Explainable Al

Composable Enterprise
Al Augmented Development

Responsible Al__ Carbon-Based Transistors

Multiexperience _
Digital Twin of the Person
Packaged Business Capabilities ___
Generative Al _
Composite Al
Adaptive ML -

Citizen Twin

Bring Your Own Identity

Social Data
. Private 5G
- Differential Privacy

“. Biodegradable
Sensors

Generative Adversarial
Networks ™

2-Way BMI (Brain
Machine Interface) -

Ontologies and Graphs

_J Health Passport

Self-Supervised Learning
Low-Cost Single-Board —— .
Computers at the Edge DNA Computing and Storage

— Al-Assisted Design

iak é

Authenticated -
Provenance
Peak of
Innovation Inflated Trough of Slope of Plateau of
Trigger Expectations Disillusionment Enlightenment Productivity
Time

27

dletciklusa 2020

Plateau will be reached:

() less than 2 years @ 2to5years @ 5to10 years

A more than 10 years (@ obsolete before plateau As of July 2020

A 2020-as lista mindossze csak
5 trendre fokuszal:

« Osszetett architekturak

* Algoritmikus bizalmi modellek

* Aszilikonon tul

* Formalédd mesterséges intelligencia (Al)
* Digitalis én

Gartner.

gartner.com/SmarterWithGartner

Source: Gartner

® 2020 Gartner, Inc. and/or its affiliates. All rights reserved. Gartner and Hype Cycle are registerad trademarks of Gartner, Inc. and its affiliates in the .S,
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g Megjeleno technologiak életciklusa 2021

Plateau will be reached: <2vrs. 2-5vrs. @ 5-10vrs. >10 vrs. X Obsolete before plateau

) A Nonfungible Tok (NFT) . s s 7 .
Ar-Augmented Software Engineering b Az 2021-es lista néhany érdekes pontja:
Employee CD"‘:‘“'}?CBEO“S Decentralized Identity
pplications s s , . . .
Composable Applications | @ *  Formalédo mesterséges intelligencia (Al)
Generative Al /‘ akar a kdd generalasban és AR-ben
Multiexperience

Digital Humans / ® |pari felh6 meg0|dé50k

Acitre Metacata * Digitalis én
Real Time Incident __ 4§ * Kvantumos gépi tanulas

Decentralized Finance
Composable Networks

Self-Integrating
Applications

EXPECTATIONS

Homomorphic

Sovereign Cloud Encryption
n foprprf::lcii Industry Clouds
Named Data
Networking Machine-Readable Legislation
’ Influence Engineering
QuanlL':AmL Al-Driven Innovation

‘ Al-Augmented Design
Digital Platform Conductor Tools

Innovation Peak of Inflated Trough of Slope of Source: Gartner (August 2021)
Trigger Expectations Disillusionment Enlightenment T v - -
747576
TIME
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8 Megjeleno technologiak életciklusa 2022

Hype Cycle for Emerging Tech, 2022

Expectations

Platform Engineering -

Minimum Viable

Digital Twin of

Cyberse::uriw

Mesh Innovation Inflated Trough of Slope of
Architecture

Foundation Models

Web3 =

Computational Storage
Superapps -

Industry Cloud Platforms —

_~Decentralized Identity
_—NFT
—Cloud Data Ecosystems

R
Internal Talent Marketplaces —

Digital Humans
Dynamic Risk
Governance
Observability-Driven
Development

Data Observability Cloud Sustainability

Causal Al -, | 4% Metaverse

Open Telemetry -, g
\

Architecture Augmented FinOps

Machine Learning

-~ Code Generation

~—Generative Design Al

Autonomic Systems Peak of

a Customer

Plateau of

Trigger Expectations Disillusionment Productivity

Enlightenment

Time 2 Gartner

Az 2022-es lista néhany érdekes pontja:

* Machine Learning code generation

* Metaverse

* Digital Humans

*  Web3 (http3 uses QUIC instead of

TCP)

Plateau will be reached:

less than 2 years @® 2to5 years @ 51010 years

A More than 10 years ) Obsolete before plateau As of August 2022

gartner.com

5

i, A1l rights reserved, Gariner and Hype Cyele are rogistered traemarks of Gartner, Ine. an its ofilistes in the LS, 1833703
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Expectations

Megjeleno technologiak

API-Centric SaaS —|
Open-Source Program Office —\
Cloud-Out to Edge —|

Al TRiISM =\

WebAssembly (Wasm)

Federated Machine Learning

Industry Cloud Platforms

Internal Developer Portal

Cloud Sustainability

Homomorphics Encryption

Value Stream Management Platforms
Reinforcement Learning

Cloud Development Environments
Graph Data Science

Al Simulation
Causal Al
Postquantum Cryptography

Neuro-Symbolic Al
Augmented FinOps

GitOps

Cybersecurity
Mesh Architecture

Innovation
Trigger

Generative Cybersecurity Al

Generative Al

Cloud

Al-Augmented
Software
Engineering

Peak of
Inflated
Expectations

Native

Trough of
Disillusionment

Slope of
Enlightenment

y

e

letciklusa 2023

Az 20223-es lista néhany érdekes pontja:

* Generative Al a csucson
(ChatGPT és baratai)

* Minden legyen cloud-native

*  WebAssembly (levalhatja-e a
javascriptet?)

Plateau will be reached:

() less than 2 years ® 2to5years @ 51010 years

A more than 10 years As of August 2023

Plateau of
Productivity

or, Inc. and/or its affiliates. All rights re

served, 2079700

Time

30

Mérnoki Menedzsment, TMIT



8 Megjeleno technologiak életciklusa 2010

expectalions 3D Flat-Panel TVs and Displays . . ’ i ..
A WielessPower iy G Ami maradt a gorbén: autonom vezetés U
edia Ta . . 2__a
Augmented Reality% QCloudComputing érdekességei
Private Cloud Computing . , ; ;
Intemet TV Sok minden mara mar természetes: 4G,
Speech-io-Speech Trans_hipn ,
3D Printing O Gesture Recognition 3D nyomtatas, tablet, IPTV
Social Analytics m A Mesh Networks: Sensor
Moble Robots _ Ami még ma is ,,docoég”: speech-to-
Pen-Centric TabletPCs 3 .,
Video Search O Microblogging speech (vagy speech-to-text), szamitogép-
Autonomous Vehicles Electronic Paper q o
SpecchRecognifon | gy kapcsolat
Extreme Transaction Processing [ ] K E-Book Readers Locaﬁon-AmreApplﬁom
Tangible UserInterfaces A Video Telepresence Predictive Analytics
Interactive TV
TeraherizWaves T Intemet Micropayment Systems
Compuler—Brailn Interface i ? Biometric Authentication Methods
Context Delivery Architecture @ Brogdband C\);:;:;z::;::; Mobile Application Stores
Human Augmentation/\ Idea Management
Consumer-Generated Media
Public Virlual Worlds
As of August2010
Technology IP‘;I:_:(: Trough of I f Enligh Plateau of Forras: Gartner
Trigger Exp';c:'aﬁons Disillusionment ope of Enlightenment Productivity
time >
Years to mainstream adoption: obsolete

Olessthan2years O 2foSyears @ Sto10years A morethan 10 years & before plateau
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g Megjeleno technologiak életciklusa 2002

Key: Time to "Plateay’”

Visibllity Ami maradt a gorbén: érdemben semmi
A Baometrics Grid computing O Less than two years 8
Sok minden mara mar természetes: Wifi
Natural-<anguage Web sarvices D Tk s e Bluetooth '
search ® Five to 10 years
Igantity services ® Beyond 10 years Ami még ma is ,,docog” vagy elterjedésre
Personal digita i :,','::?é var: lzemanyag cella tolt6allomasok,
raless 0nQ
Nanocomputing assistant pnones Fexi-to- LaNsE02 11 Network speech recognition on desktops
E-tags

Peer-to-peer
computing +— Speech recogniton in call

Personal *~Voice over IP Canters

fuel cells WAP/ - Bluetooth

Wireless™ 4 '\%uuuc key infrastructure
Web Location \ E-payments
sensing Speech recognition on deskiops
Paak of
Technology Inflated Trough of Siope of Plateau of -
Trigger Expeactations Dislllusionment Eniightenment Proguctivity Forras: Gartner
>

Maturity IS
32 Mérnoki Menedzsment, TMIT




O

A TERMEK

Mi az a termék?
A piac szerepléi

33
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8 Mi az a termek?

« Atermék olyan fizikai, esztétikai és szimbolikus tulajdonsagok
osszessége, amely a vevok igényeit hivatott kielégiteni, amit a
piacon fel lehet kinalni

« Atermék tipusai
— Targyiasult termék (élelmiszer, telefonkészllék, autd)
— Szellemi termék (konyv, zenemd, szoftver)
— Szolgaltatas (étterem, tavkdzlés, autdjavitas)
— Elmény (szinhaz, hangverseny)
— Esemény (sportmérkbzés)
« Tartdssag szempontjabol
— Tartés javak (ruhanemd, haztartasi gépek)
— Nem tartés javak (étel)

34 Mérnoki Menedzsment, TMIT



8 A piac szereploi

Gyartok — Eladdk

Gyartok igényei \ /Eladék igényei

- Minél nagyobb termelési volumen - Minél nagyobb arbevétel
- Tartos arbevétel - Jelent6s haszon
- Allandé értékesitési lehet8ségek - Hlséges tgyfélkor kialakitasa
Vevok igényei * Vevok tipusai
- Az igényeket kielégit6 aru és - Lakossag (fogyasztok)
mindségl termékek - Kis- és kozépvallalatok
- Nagy valaszték Vevék - Nagyvallalatok
- Megbizhat6 szolgaltatdk - Intézmények
- Allam

35 Mérnoki Menedzsment, TMIT



O

TERMEKFEJLESZTES

Termékfejlesztés fogalma
A termékfejlesztés folyamatanak lépései

36
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g A beveételndvelés maodjal

Meglévo termékek értékesitése

— Uj piacokon,

— Uj felhasznaléknak.

Meglévo termékek tovabbfejlesztése
— Javitasa,

— Jellemzbinek bévitése,

— Csomagolasa.

Uj termékek bevezetése

Uj Uzletagak feltarasa, Uj tevékenységek felvallalasa

37 Mérnoki Menedzsment, TMIT



g A beveételndvelés maodjal

+ Meglévo termékek tovabbfejlesztése
— Javitasa,
— Jellemzbinek bévitése,
— Csomagolasa.

 Uj termékek bevezetése

38 Mérnoki Menedzsment, TMIT



g Termekfejlesztés fogalma (1/2)

 Termékfejlesztés
— Uj termék tervezése Uj vagy valtozé igényekre
— Epiilhet Uj technoldgiara is, de ez nem kotelezd
— Teljesen Uj technoldgia Uj termékcsaladot is eredményez (altalaban)
— Az U termék életképességét a piac meri meg

« Atermekfejlesztés célja
— Afogyasztdk bovuld igényeinek kielégitése
— A piaci részesedés novelése
— A vallalati névekedés biztositasa
— A versenyképesség megtartasa es fokozasa
— A profitteremtés alapja

39 Mérnoki Menedzsment, TMIT



g Termekfejlesztés fogalma (2/2)

» Atermékfejlesztés eredménye
— Afogyasztok altal ujként érzekelt termék vagy
— A meglévb termékek tovabbfejlesztése, javitasa,
— JellemzG6inek bovitése

» A termékfejlesztés tipusali
— Kezdeményez6: (), a piacon ismeretlen termék
— Kovetd: a piacon mar ismert termek
— Termékmodosito: tobbletfunkciok hozzdadasa
— Termeékvariacio: piaci szegmensenként mas-mas termék

40 Mérnoki Menedzsment, TMIT



g A termékfejlesztes folyamatanak lepései

=

Otletmenedzselés (6tletek gydijtése és kivalasztasa)
Termékjavaslat készités (termék koncepciok)

Uzleti terv készités (termék leirasa, piaci szegmensek kivalasztasa,
arazas, marketing technikak)

4. Atermék megvalositasa (termékfejlesztés, kdltségelemzés,
piackutatas, arazas)

Piaci bevezetes

A bevezetés eredményességének tesztelése

Termekkorrekcio, véglegesites

W N

~N oo

Minden |épésben figyelembe kell venni az tzleti kbrnyezetet

41 Mérnoki Menedzsment, TMIT



1. Otletmenedzselés

”) A termekfejlesztés folyamata (1/7)

O Otletmenedzselés

. Otletgyiijtés . Szelektalas
— VeV6kt6|, ertékesitoktol —_ Piac”ag érdekes-e
- Felso,ve;etoktol, alkalmazottaktol _ Idészerii-e
— Kutatoktol N Gsithatd
— Versenytarsaktol — Megvalosithalo-€

— Versenyképes-e

« Otletgeneralas
— Stb.

— Otletgytijté postalada

— Talalkozék vevokkel, fejlesztékkel
— Otletelés (brainstorming)

— Fogyasztoi felmérés

— Kilfoldi folyoiratok

— Szakmai kiallithsok, vasarok

42 Mérnoki Menedzsment, TMIT



2. Termékjavaslat

”) A termekfejlesztés folyamata (2/7)

O Termékjavaslat készitése

» Az elfogadott otletbol termékjavaslat készul
— Termékkoncepcio kidolgozasa
— Atermeék részletes leirasa, specifikalasa
— Atermék varhato célpiacanak meghatarozasa
 Kik a felhasznalok
» Miért j0 a termek
« Mennyi lehet a varhato értékesités
— Atermeék piaci elhelyezése
« Atermékjavaslat értékelése

— Elfogadas / modositas / elhalasztas / elvetés
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= A termekfejlesztes folyamata (3/7) s veeien

O Uzleti terv készitése

» Uzleti terv (Business Plan) készitése

— Atermék részletes meghatarozasa, specifikalasa

— A megvaldsitas folyamatanak kidolgozasa, Gtemterve

— Az ugyfélkor(ok) meghatarozasa (lakossag, kkv, nagyvallalatok, intézmeények, allam)

— Az ar(ak) kialakitasa a megvalositas koltségeinek ismeretében, a piaci viszonyok, a
piacelemzés, a versenytarsak arainak figyelembevételével

— Az értékesités varhato volumenének megbecslése, 1-5 éves elbre tekintéssel
(tobbféle szcenaridval is lehet)

— Ertékesitési modszerek kivalasztasa

— Avarhat6 veszteségek, nyereségek, a megtérulési idd kalkulalasa

« Az Uzleti terv elfogadasa / modositasa/ elvetése
— Mdszakilag és Uzletileg megvalodsithato-e a terv
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”) A termékfejlesztés folyamata (4/7)

O A termék megvalositasa

4. Megvaldsitas

« Megvalodsitas

— Avasarldi célkbzonseg igényeinek figyelembevetele

— Egy vagy tobb lépcsds megvaldsitas:
» Prototipus (egyetlen mikodé példany)
* Pilot (kisebb haldzat)
* Teljes halozat

— MduUszaki terméktesztek — megfelel-e a specifikacionak, meghibasodasok

gyakorisaga, stb.

— Vasarloi terméktesztek (joindulatu felhasznaldk), kenyelmes-e a hasznalat,
észlel-e hibas mikodést, stb.

— Osszehasonlitas mas hasonlé termékekkel

— Koltségelemzés valds koltségek alapjan, az ar megallapitasa (bevezet6 ar,
normal ar)
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”) A termekfejlesztés folyamata (5/7)

@ Piaci bevezetés 5. Piaci bevezetés

» A piaci bevezetés elokészitése
— Marketing kampany a termék megismertetése erdekeben
— Bemutatok markakereskeddk bemutatotermében
— Bemutatok kiallitasokon, vasarokon

— Az értékesitési csatornak (lizlet, személyes, TV-s, telefonos, Internetes)
felkészitése (oktatas, termékbemutatdk, felkészulés a vevdk kérdéseire)

— A célkbzonség kivalasztasa

— Az értékesites foldrajzi helyeinek megvalasztasa

— ld6zités: a piacra lépés idopontjanak meghatarozasa (elséként / masokkal
parhuzamosan / késleltetve)

« Az értékesités elinditasa
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%) A termékfejlesztés folyamata (6/7)

O A bevezetés eredmeényessegének tesztelese

6. A bevezetés
tesztelése

« Atermeék tesztelése
— Az értékesites tteme
— Az értékesitok felkészultsége
— Atermék megfelel6sége az elvarasokhoz képest
— A meghibasodasok, hibas mikodés aranya
— A vevlok elégedettsége
— A bevételek alakulasa
— El6re nem latott esemeények
— Mddositasi javaslatok
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”) A termekfejlesztés folyamata (7/7)

O Termeékkorrekcio, véglegesités

« Lehetséges modositasok a bevezetés tapasztalatai 7. Termékkorrekcio,
alapjan (altalaban 6 hénap - 1 év utan) véglegesites
— Specifikacié moédositas
— Berendezés modositas
— Ar modositas
— Ertékesitési csatornak modositasa
— Ugyfélszolgalat médositasa

» Veéglegesites

— Altalaban 1-2 korrekci6é utan

— Az életciklus menedzselés soran sor kertlhet a termék modositasara,
tovabbfejlesztésére
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O

TERMEKEK ELETCIKLUSA ES
ELETFAZISAI

Termékéletciklus

A termékek életfazisai

A termékek piaci helyzete
Eletfazisok jellemz®i
Eletciklus menedzselés

49
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8 Termeékeéletciklus

A termék értekesitett mennyiségét abrazolja
« A piacon valé megjelenésetdl
. Aforgalombdl t

torténd kiVOnéSig, Bevezetés Novekedés Erettség Hanyatlas
az id6 fuggvényeben

Forgalom

ldé
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- Eletciklus menedzselés (1/2) N

/

Forgalom

« Atermekek helyzetéet évenkent felll kell vizsgalni, meg kell allapitani
a piaci helyzetiket, sztikség esetéen korrekciokat kell végezni a
megfelel6 pozicionalashoz

 Bevezetési szakasz
— Az els6 termékvaltozat bevezetése
— Bevezet6 arak, kedvezmények (pl. nincs belépési dij)
— Er6s reklamozas, figyelemfelkeltés, vasarlasosztonzés

 NOvekedési szakasz
— Atermék minGségének novelése, bovités uj jellemzbkkel
— Atermék diverzifikalasa (tobbféle valtozat a kilonb6z6 piaci szegmenseknek)
— Belépés Uj piacokra, Uj értékesitési csatornak alkalmazasa
— Akciok, arcsokkentés (mobil szolgaltatas)
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5 Eletciklus menedzselés (2/2) | | - S\

Forgalom

« Erett szakasz
— Aforgalom névekedeése lelassul, stabil piac alakul ki
— Az értékesités a terméklecserélésbdl adodik
— A verseny nem az uj vev6k megszerzéseére iranyul, hanem a vevok
atcsabitasara (lasd szamhordozas)
— Cél a vevOk megtartasa, a hliséges ugyfelek jutalmazasa
— Arengedmények, akciok, hiiségprogramok, 1-2 éves hiiségszerzddések
— Uj termékek bevezetése (pl. telefon mellett Internet, IPTV)

 Hanyatld szakasz
— Aforgalom cstkkenése (pl. tavirat)
— Avevbk atpartolasa mas termékekhez (pl. taviratrél SMS-re)
— A szolgaltatas Gzemeltetési kbltségeinek cstkkentése
— Amint lehet, a szolgaltatas megszlntetese (pl. telex)
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= Tech. életciklusa, innovacio elfogadasa &
S termékéletciklus

©
= Technologiak Innovacié elfogadasi
b életciklusanak gorbéje gorbéje
S Termelékenyseg N
° llluzidvesztes olatéla Termékéletciklus
o0 5 ,
£ ‘\E.rettseg
@ Hanyatlas
e
0
o
> Novekedés
o . ..
= Techpoldgiai
N tpsser Bevezetés
- I I . . [ Korai Kesdi . «
Elfogadasi profil Ujitok / innovatorok [Korai felhasznaldk tobbség tobbség Késleked6k
. - f , El6relatdk / . , .
Pszichografia?  |Technoldgia rajongdk , Pragmati-kusok Konzerva-tivok Szkeptikusok
latnokok
Tarsadalom , Kritikusok & Csatlakozdk & ,
technografia® Alkotak Gylijték Szemlélédsk Inaktivok
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g Milyen gyorsan terjed el egy termék?

Forras:Nicholas Felton, The New York
Times, 2008
https://static01.nyt.com/images/2008/0
2/10/opinion/10chart.large.qif

5. HOUSEHOLDS CONSUMPTION SPREADS FASTER TODAY
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“) A terméekek életfazisai
& BCG matrix (Boston Consulting Group)

Termék bevezetése Novekedés
®
g KérdGjelek mmmm) Sztarok
4
]
7
>
:8 l
8 z
a o
g Doglott kutyak ¢=m=m FejGstehenek
<
Hanyatlé termék Erett termék
Alacsony Magas

Piaci részesedés
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Termék bevezetése Novekedés
KérdGjelek — mmmmm) Sztarok

D Atermékek piaci helyzete 1 |

2 o
~ 8 Doglott kutyak ¢===m FejGstehenek

& BCG maétrix (Boston Consulting Group) ‘. ...

Alacson y Magas
Piaci részese dés

« Kérddjelek: azok a viszonylag Uj termekek, amelyeknek még alacsony
a piaci részesedesuk és a gyors piaci novekedeés lehet6sege jellemz6
rajuk, sikeresseguk meg ,kérddjeles”.

« Sztarok: a piacon a befutott termékek, a piaci részesedéstik és a piaci
novekedésuk egyarant magas, megalapozzak a ceg jovojet, jovobeni
profitjat.

+ Fejostehenek: nagyon magas piaci részesedésl termékek, de a piac
nem bévithetd. Az erds piaci pozicié megtartasa fontos a hosszu idejl
jovedelemszerzés erdekében.

« DOglott kutyak: olyan termékek, amelyeknek sem a piaci
reszesedesuk, sem a novekedesi lehetGseguk nem kielegito. A
vallalkozasnak fel kell készulnie ezek piacrdl torténd kivezetésére.
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o Eletfazisok

? Bevezetés Novekedés Erettség Hanyatlas
] 77 n
@ J e I I e m ZO I Kérddjel Sztar Fejostehén Doglott kutya
Forgalom Alacsony Gyorsar,\l Maximalis Csokkend
novekvd
Fajlagos Magas Atlagos Alacson Alacson
koltség & & y Y
Profit Negativ Novekvd Magas Csokkend
Korai Atlagos Késdi
0 I ,t k 7 7 7
Vevik nhovatoro alkalmazoék fogyasztok alkalmazdk
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O

PIACSZEGMENTALAS ES ARAZAS

Piacszegmentalas és célpiacok kivalasztasi lehetéségei

A termék éertékesitési modszerei
A termék arazasa és a fogyaszto arérzekenysege

Tipikus marketing kombinaciok
Irodalom
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g A beveételndvelés maodjal

Meglévo termékek értékesitése

— Uj piacokon,

— Uj felhasznaléknak.

Meglévo termékek tovabbfejlesztése
— Javitasa,

— Jellemzbinek bévitése,

— Csomagolasa.

Uj termékek bevezetése

Uj Uzletagak feltarasa, Uj tevékenységek felvallalasa
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g A bevételnovelés modjal

* Meglévo termékek értékesitése
— Uj piacokon,
— Uj felhasznaléknak.

« Uj Uzletagak feltarasa, Uj tevékenységek felvallalasa
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g Piacszegmentalas (1/2)

« A piacszegmentalas - a piac reszpiacokra bontasa

— Aterméktényez6k és tulajdonsagok,

— A vevdkre jellemz6 ismérvek alapjan (pl. vasarléi magatartas tipusa)
« Terméktényezdk

— A termék funkcioja, rendeltetése

— Atermék ara

— Atermék ismertsége
« Avevore jellemz6 ismérvek

— Teruleti: lakohely/székhely tipusa, a teleptilées mérete

— Demografiai: eletkor, nem, csalad, (nemzetiseq)

— Cegtipus: kis-, kdzép- és nagyvallalat, intézmény

— Tarsadalmi: foglalkozas, végzettseg, jovedelem, életmod

— Magatartasi: személyiségjegyek, termékhasznalat, markahlség
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?) Piacszegmentalas (2/2)
O ICT termékek (funkciok) & piacok (vallalat tipusok) példaja

ICT piacok
K6zép- Nagy-
Lakossagi Kisvallalati vallalati vallalati

Vezetékes telefon
Mobil telefon
Internet

CATV

ICT termékek

Adatatvitel

Maganhaldzat
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OXO,

Piacok

Termékek

Egyszegmentumu

koncentracio

Termékek

Piacok

»Kivalaszto”
specializacio

Piacok
o
=
£
@
Termék-
specializacio
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Ceélpiacok kivalasztasi lehetoségei

Piacok

Termékek

Piac-
specializacio

Piacok

Termékek

Teljes
piaclefedés

Mérnoki Menedzsment, TMIT



g A termeék értékesitési modszerei

 Ertékesités
— Atermék eljuttatasa a vasarlohoz megfeleld ar ellenében

« Az értékesités modszerei

— Termelésorientalt (keresleti piac)
» Kereslet > kinalat, ,mindent” el lehet adni
» Akereslet kielégitése erdekében fokozni kell a termelést
— Ertékesités-orientalt (kinélati piac)
» Kereslet < kinalat, fel kell ébreszteni az érdekl6dést a termék irant
» A kereskedbknek el kell adniuk a termékeket a piacon
— Fogyasztdorientalt (verseny a vevokeért)
. ,Ofelsége a Vevd”, a vevdk igényei szerinti termékelsallitas
* AvevBk megszerzése, stabil vasarloi réteg, ugyfélkor kiépitése
+ Kedvezmények, akcidk, hliségprogramok stb.
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g A termék arazasa

Az ar az a pénzmennyiség, amennyiért egy adott aru eladhato,
illetve megveheto

« Arképzési formak
— Koltségalapu arképzés (hagyomanyos)
« Termel6 vallalatnal: koltség + nyereség
« Kereskedelmi vallalat: beszerzési ar + arrées
— Keresletorientalt arkepzeés (fogyasztoorientalt)
« Afogyasztok értékitélete alapjan kialakitott ar (komoly piackutatasra épitve)

— Konkurenciaorientalt arképzes (versenypiaci)

- Arkialakitas a versenytarsak arai alapjan (nagyvallalatok - arvezeték,
kisvallalatok - arkovetok)
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g A fogyasztd arerzékenysége

« Az ar megitélese
— Onmagaban, a termék tulajdonsagai alapjan (olcso, draga, megfeleld)

— Osszehasonlitva mas hasonlé termékekkel, helyettesits, kiegészité
termékekkel (olcsébb, dragabb, hasonlo)

« Az arvaltozas megitelése

— Arrugalmassagi egyiitthatd, amely megmutatja, hogy az ar valtozasara
hogyan reagal a forgalom (altalaban ha csokken az ar, akkor n6 a
forgalom es fordltva) Forgalom valtozasa %-ban
Ar véltozasa %-ban

Arrugalmassagi egyiitthaté (E) =

 Rugalmatlan atermék ara, haO <E <1,
rugalmas atermeék ara, haE > 1
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Tipikus marketing kombinacidk
Két fo példa

Termék Ar Ertékesités Promdcio

©
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' ) ) Vasarlasra buzdité
Q Tomegtermék Alacsony ar Sok Uzlet ,

b reklamok
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-4 Kiemelked6 , , Presztizsteremtd

s . Magas ar Exkluziv szalon .
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£)
3 lrodalom

A marketingesek ,,bibliaja”
Philip Kotler — Kevin Lane Keller:

Marketing menedzsment
Akadémiai Kiado, 2006.
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O

DISZRUPTIV (FELFORGATO)
TERULETEK

Innovacio, termeékek és értékesités: ,Nagy Bumm” felforgatas

69
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) A ,,Nagy Bumm” felforgatas (1/2)

C

Az innovator

« Areqi stilusu felforgatas az innovator dilemmajat vetette fel
— Mit talaljunk ki és azzal mit valtoztathatunk meg

« A ,Nagy Bumm?® felforgatas viszont az innovator katasztrofaja

— Azok az innovatorok, akik ,nackathononokon” készitenek termékeket, uj
Otleteket, még csak meg sem probaljak felforgatni masok tzletét

— Masok lzlete csak egy jarulékos veszteség

Forras: Big-Bang Disruption by Larry Downes

and Paul F. Nunes; HBR, March 2013
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) A ,,Nagy Bumm” felforgatas (2/2)

2 A korlatlan novekedés

« Afelforgato innovaciok elfogadasat mar nem a
marketing szakadék hatarozza meg (lasd: EA-EM)

« Hanem az innovatorok egyuttesen jutnak rossz, rossz,
rossz megoldasokra, majd egy hihetetlen jora

BIG-BANG
MARKET SEGMENTS

TTTTT

A ,Nagy Bumm” felforgatas romba donti a
termékek elfogadasat, ahogyan eddig
ismertik. Két csoport marad 6sszesen:

— Kisérletezék, akik gyakran a termeék-
fejlesztésben is részt vesznek, és

INNOVATORS EARLY EARLY LATE LAGGARDS }

(2.5%) ?nnprsns MAJORITY MAJORITY (16%) . o ,
13.5% 349 34% _ n ’I d k
ROGERS’S I n e n I m a s Forras: Big-Bang Disruption by Larry Downes

MARKET SEGMENTS and Paul F. Nunes; HBR, March 2013
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OXO,

KOSZONOM A FIGYELMET!
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Ezt az el6adast nemzetkdzi szerzbi jogi tdrvéenyek veédik. Az elb6adas
anyagat, illetve felvételeit csak a kurzuson résztvevo hallgatok hasznal-
hatjak fel tanulmanyaikhoz. Az el6adas megosztasa és terjesztése
beleértve a kdzosségi- €s videomegosztd oldalakat az el6add irasos
engedélye nélkul tilos.

Copyright © 2023, BME VIK
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