17" International Scientific Conference 2025
Sessions of the Faculty of Economics and Informatics

https://doi.org/10.36007/5383.2026.167

A FANTAZIA ARA — MENNYIRE LOJALISAK A WORLD OF
WARCRAFT RAJONGOI? — VIZSGALAT AZ RFM ANALIZIS
ES AZ F-MODELL SEGITSEGEVEL
THE PRICE OF FANTASY — HOW LOYAL ARE WORLD OF
WARCRAFT FANS? — AN EXAMINATION THROUGH RFM
ANALYSIS AND THE F-MODEL
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ABSTRACT

This paper explores player loyalty in World of Warcraft (WoW), a long-running subscription-
based online game. Using data from 525 respondents, it applies RFM analysis to segment players
by value and the F-Model to categorize their motivational types. The study’s novelty lies in the
combined use of these models in a gaming context, revealing how emotional, nostalgic, and
community factors shape long-term engagement. Findings suggest that while innovation keeps
the game relevant, too much change may alienate loyal players who value stability. The research
bridges loyalty theory, gaming studies, and digital service management, offering insights and
practical guidance for developers seeking to balance updates with player expectations.
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BEVEZETO

A lojalitds a marketing és a menedzsment egyik legfontosabb fogalma, hiszen a
vallalatok hosszu tavu sikerét és fenntarthatosagat alapvetéen meghatarozza, mennyire képesek
ugyfeleiket megtartani. A lojalis fogyaszt6 nem csupan ismételt vasarlasaival jarul hozza a
bevételhez, hanem ¢érzelmi kotddésével, ajanlasaival €s kozosségi aktivitdsaval is erdsiti a
marka ertéket. Ez kilondsen igaz azokra a terletekre, ahol a fogyasztoi elkotelez6dés nem
egyszeri dontés eredménye, hanem folyamatos jelenlétet és anyagi raforditast igényel.

Ebbe a kategoriaba tartozik a digitalis szorakoztatdipar és azon beliil az online jatékok
vilaga is, ahol a kozosségi élmény, az érzelmi bevonddas és a rendszeres fizetési kotelezettség
sajatos oOsszefliggest alkot. Tanulmanyunk a lojalitas egy specialis terlletére, a World of
Warcraft (WoW) jatékosainak hiiségére fokuszal. A WoW napjainkban is a piacvezetd
tobbjatékos online jatékok kozé tartozik, és kilénlegessége, hogy a legtobb versenytarsaval
ellentétben nem egyszeri dijhoz koti hasznalatat, hanem havidijas eléfizetési rendszerben
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mikddik. Ez a konstrukcid sajatos helyzetet teremt: a jaték sikerét és fenntarthatosagat
nagymértékben befolyasolja, mennyire lojalisak a felhasznaldi.

A téma vélasztdsdban személyes indittatasunk is szerepet jatszott: egyikink aktiv
jatekosként évek oOta koveti a WoW vilagat, masikunkat pedig régéta érdeklik az online
jatékokhoz kapcsolddd marketingkérdések és stratégiai dilemmak. Ez a kettds nézOpont
lehetévé teszi, hogy a problémat egyszerre vizsgaljuk jatékosi tapasztalatbol és szakmai
szemszOgbol.

Tanulmanyunkban bemutatjuk, miért kulcskérdés a lojalitas, milyen maodokon
alakithato ki, tarthato fenn és ndvelhet6. Ismertetjiik az altalanos lojalitas elemeit, majd kitériink
arra, hogyan val6sulnak meg az online térben, ahol a szolgaltatas jellege alapvetden eltér a
hagyoményos termékpiacoktol. Részletesen targyaljuk a vizsgalatban alkalmazott két 6
modszertant, az RFM-analizist és az F-modellt. Az RFM-analizis a fogyasztoi
értékszegmentaciot teszi lehetévé, mig az F-modell a jatékosok motivacioit felterképezve segit
megérteni, hogy milyen tényezdkon keresztiil valhatnak lojalissa. Az elméleti attekintés utan
hangsulyt helyeziink a kozosségépités szerepére is, amely a hossza tava elkotelez6dés egyik
legfontosabb tényezdje.

A kutatas célja annak feltarasa, miként talalhatnak a fejlesztok egyensulyt az ujitas és a
tradiciok meg6rzése kozott. A WoW tobb mint hiisz éves multja miatt sok jatékos szamaéra a
nosztalgia ugyanolyan meghatarozé élmény, mint az innovacid. Egyesek a lehetd legkevesebb
valtozast igénylik, hogy Ujraélhessék gyerekkori emlékeiket, mig masok folyamatosan Uj
tartalmakat varnak el. Ez a kettésség komoly kihivast jelent a készitOk szamara: a tul kevés
valtoztatds a piacvesztéshez vezethet, a tul sok Ujdonsag viszont elidegenitheti a lojalis
kozonséget. Meglatasunk szerint a lojalitas az a tényezd, amely segithet e kettds igény
0sszehangolasaban.

Empirikus Kkutatasunk soran primer adatfelvételt végeztiink online kérdéives
modszerrel, amelyet kifejezetten internetes jatékos kozosségek korében terjesztettiink.
Osszesen 525 vélasz érkezett. A kérdSivet harom tematikus egységre bontottuk: (1) 4ltalanos
és demografiai kérdések, valamint a jatékhoz fiiz6d6 kapcsolat; (2) a kozosséghez valo viszony
és a k6z0sségi aktivitas; (3) személyes vélemények és fejlesztési javaslatok.

Kutatasunknak természetesen vannak korlatai, amelyek fejlesztésére és javitasara
javaslatokat is tesziink. Mindezek ellenére vizsgalatunk jol bemutatja a mddszertanok
miikddését, hangsulyozza azok gyakorlati jelentdségét, és ajanlasokat fogalmaz meg a
fejlesztok szamara a felhasznalodi lojalitas ndvelésére €s a bevételi lehetdségek bovitésére.

SZAKIRODALMI ATTEKINTES

Tanulmanyunk f6 kérdése az, hogy van-e, és ha igen, milyen 6sszefiiggés all fenn a
videdjatékban eltoltott 1d6 €s akozott, hogy a jatékosok milyen kotddést alakitanak ki az adott
jatékkal, illetve mennyire maradnak lojalisak hozza. Tanulmanyunk cime egyszerre utal az
anyagi raforditasra, az idoben mérheté elkotelezddésre, valamint arra a ,arra”, amelyet a
jatékosok hiiségiikkel a fejlesztd cég fel¢ fizetnek.

Marketingkutatokent fontosnak tartjuk megerteni, hogy egy termék vagy szolgaltatas
milyen kotddést képes kialakitani a felhaszndloknal: lehet ez fliggdség, szokas vagy lojalités.
Az erre épiil6 marketingstratégidk jelentds versenyelonyt biztosithatnak, €s komoly hatassal
lehetnek az uUzleti eredményekre. A felhasznaloi lojalitds megszerzése ugyanis az egyik
legértékesebb eszkdz, amellyel egy vallalat rendelkezhet. Eppen ezért, mivel tanulmanyunk
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kozponti témaja a lojalitds €és annak Osszefliggései, elsd 1épésként e fogalom pontosabb
értelmezése sziikséges.

A lojalitas jelentésége és kialakitésa

Elészor is kiilonbséget kell tudnunk tenni bizonyos fogalmak kozott. Fontos
meghatarozni, mi a kiilonbség a lojalitas, a fliggdség €s a szokas kozott, illetve, hogy pontosan
mi is a lojalitas. Ezek kozott a fogalmak kozott elsd ranézésre nehéz lehet meghatérozni a
kiilonbségeket, hiszen sok esetben atfedésben vannak egymassal. Azonban vannak alapveto
eltérések, amelyeket fontos szem elott tartanunk. A fliggdséget sok esetben negativ jelentéssel
tarsitjak, mig a lojalitas inkabb pozitiv megitélésii a koznyelvben. Ekdzben az zleti életben az
egyike azon fogalmaknak, amelyen keresztiil megkozelitik a hiiség kialakulasat (Hetesi, 2007).
Bar néha hasonl6é hangzasuak lehetnek, a fliggdség és a hiiség kozott 1ényeges kiilonbségek
vannak. Mig a hliség egy olyan pozitiv tulajdonsag, amely erdsiti a kapcsolatokat és az
elkdtelezettséget, addig ezzel szemben ,,a fiiggdség (addikcio) egy karos viselkedés szokdssa
valasat jelenti, melyet a szenvedélybeteg akarata ellenére ismétel” (Verdes, 2025. 1. old). A
gyakorlatban a fiigg6ség valoban képes szokéds vagy lojalitas kialakitasara, viszont nem
egyértelmi feltétele, és ha vallalatvezetoként fontos szdmunkra a cég megitélése, akkor nem
ezen a modszeren keresztiil szeretnénk kotodést elérni a felhasznaldink és a termékiink kozott,
hiszen szamos alternativa létezik, amelyek koziil néhanyat a tanulmany késobbi részében meg
is emlitunk.

A fliggéséggel szemben a szokds egy olyan berdgzodott cselekedet, aminek a
végrehajtasa szintén nem tudatos, viszont nem feltétleniil negativ toltetli. Legegyszerlibben ugy
lehet meghatérozni, hogy mindenféle fiiggdség szokas, de nem minden szokas fiiggdség. Ugy
lehet pontosan definialni a szokast, mint ,,szituacids ingerek altal kivaltott automatikus
viselkedés” (Boros, 2021. 1. old). Tehat a szokds nem rendelkezik semmilyen érzelmi
elkotelezOdéssel, amint kinidlkozna egy szamunkra kedvezObb alkalom a megszokott
cselekedeteink véghezvitelére, valtanank is erre a lehetdségre. Ezzel szemben a lojalitas érzelmi
koteléket jelent.

A szokassal ellentétben, a lojalitds nem csak a vasarlasi hajlandésagban, hanem a
versenytarsak tevékenysége iranti érdektelenségben is megnyilvanul (Agérdi, 2010). Ebbdl
fakadoan Heidrich (2006) rdmutat arra, hogy a lojalis tigyfélnek a kovetkezd fobb tulajdonsagai
vannak:

e A kovetkez6 termék megvasarlasanal a konkurencia vélasztékdnak mérlegelése

nélkil vélasztja a véllalatot.

e Hajlandd referencia lenni a vallalat szamara, illetve ajanlja masoknak a termeket,

véllalatot.

e A termék hasznalata soran javaslatokat tesz a termék fejlesztésére Uj termék, Uj

verzio gyartasara vonatkozdan.

A hiiség, lojalitas konkretizalt definidlasat mar sok iranybdl probaltak megfogalmazni
kilonféle szakirodalmakban, viszont egy elég 6sszetett fogalomrol van sz, igy meghatarozasa
roppant bonyolult. Eppen emiatt van nehéz dolga egy vallalatnak, hiszen, ha mar a fogalom is
bizonytalan, hogyan is tudna kialakitani a vésérldiban ilyen hajlandésagot? , Eppen ezért
minden szervezet szamdra fontos sajat fogyasztoinak kutatasa, a kiilonbozo attitiiddel biro
fogyasztoi csoportok elemzése, és a megtartasukhoz, lojalitasuk kialakitdsahoz sziikséges
hatékony eszkoztar kidolgozasa” (Hetesi, 2007. 6. old). Az lgyfél lojalitdsdnak vannak
kiilonbozd szintjei, tehat nem csak a kiépitése és folytonos fenntartisa a fontos, hanem a
novelése is.
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A lojalités kiépitése, fenntartésa és novelése

Az lgyfeleink lojalitasanak kialakitdsdban szdmos eszkoz lehet segitsegiinkre, és ezek
kozott vannak vallalatspecifikusak is, amelyek nem feltétleniil miikodnek minden cégnél.
Viszont 1éteznek olyan fobb irdnyvonalak, amiket minden esetben fontos szem el6tt tartani, ha
lojalis vevokort szeretnénk a vallalatunk szdmara. A tanulmany ezen részében ezeket mutatjuk
be. A lojalitas kialakuldsara hato alapvetd tényezdk minden esetben ugyanugy néznek ki (1.

abra). Ez segitséget nyujthat a vallalatoknak, a vevOi lojalitas kialakitasat célzé stratégia
tervezése soran.

Fogyasztoi Fogyasztoi

ontudat

elégedettseg

LOJALITAS:

wjravasarlasok
. - attérési hajlandosag Lo
- kompetencia o . = - mindség
. o arérzékenység £
- informaltsag . S, - kapcsolat
. L masoknak valo ajanlas L
- érdekérvényesités - kommunikécid

5. abra: A lojalitasra hato tényezok
Forras: Hetesi, 2002, 38. old

A legfontosabb kapcsolati alappillér a lojalitas kialakitasban a bizalom (2. &bra). Hiszen
ez a vasarloi magatartas, a lojalitas, éppen azért olyan jelentds versenyeldny masokkal szemben,
mivel tartdos eldnyrdél van sz6. Hogy ez valoban fenntarthatdo legyen a késObbiekben és
ténylegesen lojalitasrdl beszélhessiink, ahhoz bizalom kialakitasara kell térekednink.

4. Intézményi célok és 3. Intézményi jovokép és
stratégia kiildetés
6. Lojalitas 2. Egytittmiikddési elvek,
5. Elégedettség, értékek
elkételezettség
1. Bizalom

2. abra: Madarasz-Molnar-Sziigyi - féle lojalitas modell
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Forras: Sziigyi & Molnar, 2017. 6. old

Az emberi kapcsolattartds a szolgaltatoi folyamat alatt altalaban erdsiti a bizalmat és
igy a kapcsolatot is, és amikor a vasarlok a bizalomban nem csalddnak, akkor vagynak egy
hosszu tavu kapcsolat kialakitasara és fenntartasara, ami elvezet a lojalitashoz” (Hetesi, 2007.
7. old).

Az emberi kapcsolattartast két részre tudjuk felosztani. Frontszemélyzetre (0k azok a

kollégak, akik kozvetleniil kapcsolatban allnak a szolgaltatast igénybe vevokkel) és back, azaz
hattérdolgozokra. A frontvonalban dolgozok kommunikaciojanak szabalyozasa fontos, hiszen
ez is a vallalati arculat tényez6i koz¢ tartozik, st a vevoéi lojalitas kialakitdsanak eszkoze. A
frontszemélyzet részét képezi a szolgaltatasterméknek, a fogyasztd szemszogébdl nézve Ok
testesitik meg magat a céget, még inkdbb magat a markat. (Simon, 2010).
A vasarlok hiisége hosszi tavl bevételt és stabilitast nyujt a vallalat szamara, viszont
kimondottan érzékeny és tdrékeny tud lenni, igy fenntartasahoz meg kell felelni a legfontosabb
fogyasztoi elvardsok harmasanak, amelyekre Baksa és munkatarsai (2021) is felhivjak a
figyelmet:

1. Kaoltség: A fogyasztok sok esetben érzékenyek az arakra, és az ar-érték arany egy

fontos szempont, ami meg tudja ingatni az elkotelezettségliket. Ezért fontos a
megfeleld arszabas.

2. Vélaszték: A vasarlok szeretik, ha vasarlasi igényeik kielégitésére megfeleld
valaszték all rendelkezésukre. Egy lojalis vasarlo is elpartolhat, ha az igényének nem
talal megfeleld terméket, vagy szolgaltatast, és keresni fog egy alternativat, egy
olyan véllalatnal, ahol erre lehetésége van. Eppen ezért fontos a megfeleld mértékii
kinalat.

3. Kényelem: A vasarlok kényelmes és egyszer(i vasarlasi élményt varnak el. Annak
ellenére, hogy ez alapvetének hangzik, nem minden esetben valosul meg a
gyakorlatban, pedig ez szintén egy kritikus pont.

Ezeknek az &ltalanos igényeknek a figyelembevételével képesek vagyunk fenntartani a

mar megszerzett lojalis fogyasztoinkat. Viszont akarcsak, mint ennek a kiépitésénél, ugy a
fenntartdsanal is vannak az altalanos mintan feliil vallalatspecifikus lehetdségek a hiiséges
vasarlok megtartasara. Ilyen lehet6ség lehet példaként a telefonszolgaltatoknal alkalmazott
hiiségido is, valamint minden esetben vannak olyan vasarlokor specifikus fogyasztoi elvarasok,
amiket tanacsos vizsgalni és figyelembe venni.

Feltételezzlk, hogy sikerilt kiépitenie a vallaltnak egy lojalis fogyasztoi kort, és ezt
sikertilt bebiztositania is. Ezzel mar elért egy hatalmas versenyelOnyt ez a cég, viszont ezt még
mindig tudja fokozni. Ezt a lojalitast ugyanis folyamatosan &polni kell és vannak kulonféele
modszerek a novelésére. Az ligyfelek lojalitasat a vallalat tobbféleképpen is novelheti. Az ezt
befolyasolo tényezdk koziil a legfontosabbak Heidrich (2006) szerint a kovetkezdk:

1. Tudas, ismeret: A vallalat altal felhalmozott tudas, melynek alapjat valamilyen
kozponti informacids rendszer alkotja. Az lgyfelek nagyobb valoszinliséggel
hajlamosak  hiiségesek  maradni  olyan  véllalatok irdnyaba, akiknél
megbizonyosodtak arrdl, hogy ténylegesen megfeleld hattértudassal rendelkeznek
és ezt az ismeretet hasznaljak is a minél jobb fogyaszt6i élmény eléréséhez.

2. Személyre szabott érték létrehozasa: Minden egyes tigyfél igényeinek szem el6tt
tartasa, valamint one-to-one tipusu marketing- és értékesitéspolitika megvaldsitasa.
Minel inkabb azt tapasztalja a vasarlo, hogy egyedulalloan értékes a cég szamara,
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anndl kozelebbinek fogja magat érezni hozz4. Ezaltal nagy eséllyel ndvekedni fog a
céghez valo lojalitasa is.

3. Az ugyfél szikségletének feltarasa: Az 0jonnan megjelent sziikségletek
felfedezése, a vallalat egyes részlegei kozotti koordinacio fejlesztésével, valamint
kdzos, egységes tudasbazis létrehozasaval. Fontos kiismerni az ugyfelek igényeit,
igy a véllalat pontosan tud reagalni azokra.

4. Allandé parbeszéd az ugyfelekkel: Fontos javitani a szervezetrdl adott
informaciok részletességét és mindségét, ajanlott emellett gytijteni vasarloi adatokat
és visszajelzéseket, hogy a kommunikédcié minél magasabb szintjét sikerlljon
megvaldsitani. Viszont ez a kommunikacié akkor lesz a leghatasosabb, ha
proaktivnak sikeriil a cégnek lennie a fogyasztoival. Ez a folyamatos kommunikécid
¢s kapcsolattartas segithet az vevokorrel vald szorosabb kotelék kialakitasaban.

5. Pozitiv, egységes élmény nyudjtédsa: A véllalatnak fontos dolgozdinak korében
elérni azt, hogy a vallalat minden egyes alkalmazottja, aki egy tgyféllel interakcidba
kertl, egységes ralatassal rendelkezzen egy tgyfélnek méar korabban lezajlott, vagy
az ugyfélelégedettséggel szeretne a vallalat foglalkozni, nem elég csak az
ugyfelekkel, de az alkalmazottakkal is ugyanannyira fontos foglalkoznia, hogy teljes
mértékben teljesiteni tudja ezt. Lényeges, hogy minden dolgoz6 hasonléan motivalt
legyen, mint amit a vasarloknal is el szeretne érni a cég.

Az eddigiekben elemeztik az olyan (gyfelek lojalitas novelésének esetleges
lehetdségeit, Az online térben mindez e-lojalitds formajaban jelenik meg. De mi is az az e-
lojalitas? Ennek megértéséhez Heidrich (2006) magyarazé gondolatai szolgalnak segitségul.
Az e-lojalitas jelenleg még nem rendelkezik nagy multtal, viszont nagyon jelentdssé valt az
elmult idészakban és eldre tekinthetdleg ennek az irdnyzatnak a fénykora kovetkezik, amihez a
pandémia is nagyban hozzajarult. Par évvel ezel6tt az online kozosségek 1 lehetdségeket
kinaltak a cégek szamara, hiszen rajottek, hogy nem csak fizikai markaboltjaikon keresztul
¢érhetnek el vasarloi lojalitast, hanem lehetdségiik van weboldalon keresztiil is bevonni jabb
hiiséges vasarlokat. Eleinte ezt az 0j lehetdséget probaltak meg a cégek haszonszerzés céljabol
kihasznalni, viszont hamar ra kellett ébrednitik, hogy akiket lojalis felhasznalénak gondoltak,
azok csak megszokashdl hasznaltak az adott szolgaltatét. Ha megprébaltak arat emelni vagy
ingyenes szolgaltatast fizetOssé tenni egy kevés profit reményében, akkor a lojalisnak hitt
felhasznalok atvandoroltak egy szdmukra kedvezdbb szolgaltatohoz. Szakemberek arra is
ramutattak, hogy nem szabad a cégeknek a hiiségprogramjaikat csak kulonféle akcidkra és
jutalmakra alapozni. Mivel a cél megtartani minél tobb vasarlét azok kozil is, akik eleinte a
kedvezd lehetdség miatt valasztottdk a vallalatot, akkor ahhoz lojalissé kell ket tenni, amihez
a hiiségprogramok ezen kinalatai kevesek. Amint ugyanis masnal talalnak egy még kedvezdbb
ajanlatot, maris valtanak, igy kénytelen a vallalat arat csokkenteni, ami igy egy végzetes
arspiralba is torkolhat. Eppen emiatt, és azért is mert a sok negativ tapasztalatnak koszonhetéen
az internetes vasarlok nagy szazaléka megelégelte ezeket a kiilonféle hiiségprogramokat,
sziikséges a cégeknek eldallni valami més stratégiaval, amivel megtarthatjak az internetes
vasarloi kortiket. Ilyen bevalt és miikodo lojalitds modellek az alabbiak (Heidrich, 2006):

e Emelt szintli szolgéltatasok

e Vasarldi klubok (kedvezményes arakkal

e Viratlan ,,kdsz0njiik szépen” ajandékok (hataridénapld, toll stb.)

e Exkluziv informéacidk és tanacsok — csak klubtagoknak
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e Belépési lehetdség online rendezvényekre, eseményekre

o Jatékok és viccek, karikatarak, mint a hiiségprogram részei

e A vasérlas gyakorisdgéat dijazé programok

A videojatékok a lojalitas szempontjabdl nagyon sok atfedéssel rendelkeznek, barmely
mas online fellletet is hasznadlo szolgaltatoval. A gyakorlatban a videodjatékok pontosan
ugyanazok: kiilonféle mikrotranzakcidkkal teletiizdelt, esetleges havidijjal rendelkezd online
szolgéltatok, akiknek szintén erdekik minél tobb e-lojalitassal rendelkezé vasarld bevonzasa.
Ahhoz viszont, hogy a lojalitas vagy az e-lojalitas esetében segitségul szolgaljanak a felsorolt
technikak, fontos tudnia a cégnek, miként tudja meghatarozni azt a célcsoportot, amibdl lojalis
vasarlo lehet.

KUTATASI MODSZEREK

RFM-analizis

Az RFM-Analizis, vagy mas néven vevoérték-elemzés, a véllalat azon véasarloinél
hasznalatos, akiknél a legmagasabb a valdszinlisége annak, hogy a piacon, egy Ujonnan
megjelenitett termékiink esetében pozitiv vasarlasi magatartast tanusitanak. Eppen ezért
célravezet6 analizis a lojalis vasarlok kialakitasanak, illetve megtartasanak tekintetében. Hiszen
sziikséges a cégnek tisztdban lennie azzal, hogy pontosan mely vasarlok az & célcsoportja
lojalitas terén és ez az elemzés erre mutat ra (Janosa, 2015).

A roviditésként hasznalt mozaikszé az angol recency, frequency és monetary szavakbol
szarmazik (Janosa, 2015):

1. A recency a kozelmultat vizsgéalja. Nagyvalosziniiséggel az a vésarlo lesz képes

vasarolni 4jbol a jovoben, aki ezt a kdzelmultban is megtette.

2. A kovetkez6 szempont a frequency, amely azt vizsgalja, milyen gyakorisaggal
vasarolt az Ugyfél. Hiszen amelyik vésarl6 nagyobb gyakorisaggal vasarolt
korabban, anndl valdsziniibb, hogy ezt a jovében is megteszi majd, mint annal, aki
ezt a vasarlasi magatartast mar korabban sem tanusitotta.

3. A legutolsé vizsgalandd szempont pedig a monetary, amely pedig a koltekezési
hajlamot mutatja meg szdmunkra. Azok az lgyfelek, amelyek koradbban nagyobb
osszegeket koltottek, nagy valdszinliséggel olyan anyagi hattérrel rendelkeznek,
hogy ezt a jovoben is megengedhetik maguknak.

Az analizis soran vizsgalt vasarlokhoz ezek alapjan a szempontok alapjan rendellink egy
adott iddintervallum skalan beliil pontokat. Példaul a recency esetében alkotunk egy ot
kategorias iddintervallumot €s minden vasarlohoz a vasarlasanak idejéhez megfelelden egy
adott kategoridba soroljuk. Akik a legkozelebbi idOpontban vasaroltak az adott
id6intervallumon beliil, azokhoz a vasarlokhoz 6t pontot rendeliink, mig azokhoz, akik a
legtavolabbi id6pontban, azokhoz pedig egyet. Ezt hasonldképpen tessziik a maésik két
szempont esetében is. Legvégil négy pontot rendeliink a vasarlokhoz, mivel ezek alapjan még
egy komplex RFM pontot is hozzajuk rendeliink, amit a harom korabbi pont alapjan hatarozunk
meg. Az lesz a legjobb, aki mind a harom szempontbdl maximalis 6t pontot kap, neki igy a
komplex RFM pontja 555 lesz (Janosa, 2015).

F-modell
Akarcsak barmilyen szolgaltatast nyGjtdo céget tekintve, Ugy egy videdjatékot
forgalmazo vallalat esetében is, kicsit dsszetettebb az allandd, lojalis vasarlokor kialakitasa,
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mint példaul egy hasznélati terméket gyartd vallalat kapcsan. Amig egy hasznalati termék
szempontjabol a vasarloknak mar megvan az igényik a termékre és csak a markavalasztasban
kell oldalt valasztaniuk, addig egy videdjatékot tekintve szlikseges megteremteni a motivaciot
altalanossagban a szolgaltatas hasznalatara is, és nem csak az adott jaték hasznalatara. Léteznek
ennek a motivacionak kialakulasat segitd tényezok, amelyeket fontos mindenekel6tt felmérni.
Valamint a vallalatnak azt is bele kell kalkulalnia a szamitasaiba a motivacioval kapcsolatban,
hogy hiéba teljesulnek az esetleges szempontok, melyeket sikerilt jol felmérnie a motivacio
kialakulashoz, mégis lehetnek olyan hatraltat6 komponensek, amik negativan hathatnak erre a
kialakuldsra és nem feltétlen van lehetésége a cégnek ennek az enyhitésére. Ilyen hatraltato
tényezd lehet példaul a videdjatékokkal jatszo jatékosok negativ tarsadalmi megitélésé is.
Viszont amennyiben szem el6tt tartja a vallalat a hatraltatdo lehetdségeket, elkezdheti a
motivacid kialakuldsat segitd esetek felmérését. Ezzel kapcsolatban mar vannak kordbbi
felmérések, amelyek hasznos utmutatoként tudnak szolgélni a jatékgyartd cégek szamara. ,,A
személyiségmodellekhez hasonléan fel lehet vazolni olyan tipoldgiakat is, amelyek motivacios
tényezok mentén osztjak fel a jatékosokat kiilonbozo kategoriakba. Ezek kéziil harmat emlitiink
meg, a Bartle-tipologiat, Yee modelljét, valamint az F-modellt” (Damsa & Fromann, 2018. 19.
old). Az els6 két megemlitett modell alapozta meg és tette lehetévé az F-Modell 1étrejovetelét
(Damsa & Fromann, 2018. 19. old).

A fentebb emlitett két modell alapjan és a 2010-ben elkezd6dott JatékosLét Kutatas tobb
éves kutatasanak eredményébdl sziiletett meg a harmadik modell, az F-Modell. Ez egy olyan Uj
tipologia, mely kétdimenziés. Harom f6faktorbol és hét alfaktorbol all (,,A vizsgalat
onbeszamolokon alapulo, illetve onkitolto jellegébol fakadoan fontos szem elott tartani azt,
hogy a kapott eredmények azt reflektaljak, hogy a jatékos kdzosség miképpen latja a jatékok
vilagat, azon belul hova tudjék elhelyezni magukat” (Damsa & Fromann, 2018. 21. old)):

1. Emberkdzpontlsag: Ebbe a dimenzidba olyan jatékosok sorolodnak, akik szocialis
igényeikre talalnak kielégulést a jatékokon keresztul. Szamukra kimondottan fontos a
maés jatékosokkal valo interakcio, legyen az kommunikacio, csapatmunka, versengés
vagy esetleg ezeknek a keveréke.

2. Vilagkozpontusag: Ebbe a dimenzidba tartoznak azok a jatékosok, akiket a valdsagtol
vald elszakadas és a virtualis vilag, alternativ valdsagok megismerése hajt. Fontos
szdmukra, hogy a mindennapjaikbdl kilépve, mas szerepekbe bljva prébélhassak Ki
magukat. Ezeknek a jatékosoknak a figyelmét nem Kkifejezetten a versengés és a
szocidlis interakciok keltik fel, hanem a jaték koré épiilé vilag és torténet.

Ebbdl a két jatékoshalmazbol, Bartle és Yee modelljeiknek a logikaja alapjan harom
faktort épitenek fel az F-Modellben, és ezeket hét alfaktorra bontjak, ami segiti a megértést
(Damsa & Fromann, 2018. 21.-22. old):

1. Verseng6 jatékosok:

1. Vezetok: Ennek a jatékostipusnak a mas jatékosok elismerésében rejlik az
oromforrasa. Az ilyen tipusu jatékosok szeretnének minél nagyobb korben ismertek
és elismertek lenni, pozitiv hirnévvel rendelkezni a tobbi jatékos korében. Jaték
soran ez az elsdszaml szempont, amit szem eldtt tartanak és mindent megtesznek
ennek elérése érdekében.

2. Harcosok: A harcosok azok a jatékosok, akik barmit megtesznek annak érdekében,
hogy a t6bbi jatékosban latott ellenfeleket legy6zhessék, és minél tobbet sikertl
legy6zniiik, anndl jobban élvezik a jatékot. Ezek a jatékosok szeretik rangsorolni
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magukat és szeretnének minél feljebb kerllni ebben a rangsorban, amit mésok
elpusztitasaval éreznek teljesithetonek.

2. Kozosségi jatekosok:

3. Csapatjatékosok: Ezek a jatékosok a csapatjatékra, baratsag apolésra, kozos
problémamegoldasra és egylittmikodésre alapozzak jatékstilusukat. Nagyrésziik
érzelmi biztonsagra vagyik, viszont létezik olyan réteg is, akik egyszerlien csak
szintiszta érdekbol folyamodnak csoportban valo egyiittmiikodéshez, példaul
csapatban eredményesebb, gyorsabb elérejutis a jaték soran. Oncéla motivacio lehet
egyesek esetében a csapatjaték soran a vezetdi szerepbe keriilés, de 1éteznek olyan
jatékosok is ebben a csoportban, akik egyszeriien csak a barataikkal, ismerdseikkel
valo kapcsolattartds terének hasznaljak a jatékteret, €s a motivacidjuk egyszeriien
csak a mindségi 1dotoltés tarsaikkal.

4. Tarskeresok: Ez a csoport alapvetden két fobb részre oszthatd. Az elso fele a
csapatjatékosok egy részéhez hasonldan szeretnének valahova tartozni és ezt a
hovatartozasi bizonytalansagukat szeretnék bebiztositani, csak ez esetben nem egy
csapattal, hanem egy konkrét személlyel. Ez a csoport szeretne egy hosszutavd
kapcsolatot kiépiteni a jaték soran és egyben ez a f6 motivaciojuk is a jaték kapcsan.
A masik része a tarskeresOknek a flortdlésre, és egyéb szexudlis toltetl
beszélgetésre, tarskeresésre gy tekintenek a jaték soran, mint kotelezd elemre. Ok
nem hosszutavd kapcsolatra, hanem rovidebb, alkalmi kapcsolatokra vagynak és ezt
keresnek a jatéktéren keresztiil. Eltekintve az iddintervallumtol, mindkét résznek az
a mozgatorugdja a jatékkal kapcsolatban, hogy valamilyen tarsas kapcsolatot
alakithasson ki egy masik jatékossal.

3. Felfedez6 jatékosok:

5. Fantazialok: Szadmukra a jaték egyfajta menedékként szolgal a mindennapi
problémak eldl, ahova elvonulhatnak, és felfedezhetik azt. Egy csoportjuk hamarabb
részesiti eldnyben egy jaték torténetének izgalmassagat, mintsem annak vizualis
élményét. Fontos szamukra, hogy karakteriik bérébe bujva megismerhessék és
atélhessék az adott jaték vilagat. Oromot okoz szamukra az altaluk Iétrehozott
identitas szerepébe bujva, egy alternativ valdsagban azokat iranyitani. Ez a
valsaghol vald kilépés és kikapcsolddas motivacioul szolgal szamukra.

6. Gyiijtogetok: Ennek a csoportnak az igenyének a kielégitésére szdmos mod
rendelkezésre all. Elvezettel gylijtenek 6ssze minél tobb ritka és kiilonleges targyat
vagy egyéb megszerezhetd dolgot. Emellett fontos szamukra a karakteriik minél
jobbra fejlesztése vagy minél tobb mérfoldks, pont elérése a jatékban.
Tulajdonképpen barmilyen birtoklasi €s felfedezési vagyukat kielégitd lehetoseg
motivaloan hathat rajuk.

7. Problémamegoldok: Ok folyamatos kihivasokat igényelnek jatékuk soran.
Kedvelik a logikai és stratégiai problémak megoldasat elvaré helyzeteket, hiszen
ezzel tesztelik magukat folyamatosan. Eppen ezért kiilondsen szeretik a kihivast
jelentd problémakat.

A hét azonositott alfaktor atfogéan bemutatja a jatékosokat motivald erdket és azok
kategorizalasi lehetdségeit. Ezekre a személyiségjegyekbdl fakado kiilonféle igényekre épitve
a vallalatok képesek célzottan reagalni, és olyan motivaciot kialakitani, amely a folyamatos
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jatékhasznalatot 0Osztonzi. Ez pedig kozvetlenul hozzajarulhat a lojalis felhasznaldk
megszerzéséhez es megtartasahoz.

A f6 probléma az az, hogy milyen mddon kivitelezhetd a lojalitas kialakitdsa annak
érdekében, hogy minél tébb régebbi jatékost is megtartson a cég, mikdzben prdobal naprakész
maradni és minél tobb 1j, potencialis el6fizetdt szerezni. Ez elsé tekintetre nem tiinik nehéz
feladatnak, hiszen logikusan gondolhatnank, hogy azoknak a jatékosoknak, akiknek mar
korabban sikerult felkelteni a figyelmiiket, 6k mar aktiv jatékosok maradnak és a megfelelé
ujitdsokkal pedig konnyedén szerezhetnek ezek a gyartok Gjabb és Gjabb felhasznalokat.
Azonban ez a probléma sokkal dsszetettebb ennél.

A jelen tanulmany egyik szerzdje sajat maga is tapasztalta ezeknek a kdzdsségeknek a
részeseként, hogy a régi, mar beleszokott jatékosok mennyire érzékenyek a legkisebb ujitasokra
is, foleg a World of Warcraft esetében. Az MMORPG (Massively Multiplayer Online Role-
Playing Game, magyarul: nagyon sok résztvevés online szerepjaték) révén sok jatékosnak egy
alternativ valosagot, egy masodlagos életet jelent és éppen ezért nagyon fontos nekik nem csak
az, hogy a karakteriik miként fejlodik, hanem az is, hogy a vildggal mi torténik. Ez szdmukra
egy €10, 1¢legz6 vilag a virtualis téren keresztil. Emellett vannak a nosztalgia jatékosok is, akik
a lehetd legkevesebb ujitast szeretnék, nem csak a vildg, de sokszor a mechanika terén is.
Tekintve, hogy milyen messzire nydlé maltja van ennek a jatéknak, hiszen mar 20 éves, igy
van olyan generacid, akiknek konkrétan ez a jaték jelenti a gyerekkort. Koszonhet6 ez a jaték
mellett a kozosségnek is. fgy nem meglepd modon sokan azért jatszanak, hogy a felndtt élet
nehézségeit6l elmenekiilve kicsit kiszakadjanak a problémakbol és ujraéljék gyerekkori szép
emlékeiket par orara. Ok éppen emiatt nem szeretnék, ha drasztikus valtozasok torténnének a
jatékkal kapcsolatban, hiszen azzal elveszne ez a nosztalgia faktoruk, amit 6k mar jol
megszoktak és szeretnek. Ezek a régi és allando jatékosok, még ha direkt médon nem is tudnak,
kozvetett modon probalnak beleszolni a jaték sorsdnak alakuldsaba kiilonb6z6 forumokon és
kdzosségi médias csoportokon keresztil, bizva abban, hogy a tdbbség hangjat figyelembe veszi
a vallalat, a jatékkiado is.

Ez nagy mértékben megneheziti a késziték dolgat, hiszen, ha nem lépnének fel
ujitasokkal, korszertsitésekkel, a piacon elvesznének az 0ijabb, innovativabb MMORPG-k
kozott és a bevételilk nem, hogy stagnalna, de szépen lassan csokkenne idérdl idore. Eppen
ezeért fontos megtalalniuk az egyensulyt, mi az a hatar, amivel még nem vesztenek sok koréabbi
felhasznalot, de kelld ujitassal allnak el¢ ahhoz, hogy vonzova tegyék a jatékot wjabb
felhasznalok szamara.

Ez az egyensuly nagyon instabil és érzékeny. Voltak korabbi példak is arra amikor nem
sikeriilt kell6en jol felmérnie a cégnek egy-egy Ujitas esetében az emberek varhatd reakcidjat
és nagy felhaborodast keltett a kozosségen bellil, negativ visszhangot hozott maga utan. llyen
volt példaul a WoW-nak a Cataclysm nevil kiegészitdje is, amelynek talald elnevezése is
azonosul azzal a kataklizma jellegli emlékkel, melyet a jatékosokban hagyott maga utan
(Bergin, 2023).

Természetesen vannak olyan esetek, amikor a piacon maradas érdekében sziikséges
néhany drasztikusabb valtoztatads. Vannak példak olyan Ujonnan bevezetett modositasokra,
amelyeknek negativ volt tobbségében a megitélése sokak altal, mégsem (t6tte meg azt a pontot
a tobbségnél, hogy szlineteltessék, vagy rosszabb esetben abbahagyjak a jatékkal valo jatszast.
Az ilyen esetek negativ fogadtatasanak az enyhitése érdekében sziikséges megfeleléen
alkalmazni a lojalitds kialakitasanak és fenntartdsanak érdekét szolgalé elméleteket és
lehetdségeket. Azért, hogy ne csak a nosztalgia kdsse a régi jatékosokat a jatékhoz, hanem a
termék- és markahtiség is. Igy csokkentheté az esélye annak, hogy nagy mértékii
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felhasznaldvandorlas és -veszteség kovetkezzen be egy nagyobb és meghatarozobb valtoztatas
esetében.

Kérdoives kutatas a jatékos kozosségeken beliil

Ahhoz, hogy a tanulmany minél hatékonyabban taléljon vélaszt a keresett kérdésekre,
primer kutatast is végeztiink, azon beliil pedig kérddives megkérdezést. A kérddivet online
forméban alkalmaztuk, mivel egy internetes jatékos k6zosség volt a célcsoport és ennek réven
ez volt a legalkalmasabb lehetdség. Emellett ez a modszer koltséghatékony és egyben alkalmas
az elméleti hattérben is megemlitett kiilonb6zé motivaciokkal rendelkezd jatékosoknak a
véleményének és meglatasanak az 6sszehasonlitasara. Konnyedén értelmezhetd és elemezhetd,
minél tobb valaszadd t6lti ki, annal nagyobb a valdsziniisége, hogy minden tipusbol elegend6
valasz érkezik a kdvetkeztetések levonasahoz (Gyulavari et al., 2017).

Emellett azzal, hogy online kérddivet a kozosségi halos csoportokon keresztiil juttattuk
el, 6nmagaban is tlkrozte azt, hogy a jaték mennyire aktiv és 6sszetartd kdzosséggel
rendelkezik, tekintve azt, hogy a csoport tagjainak mekkora része vett részt a kutatéds
sikeresseégének megvalosulasaban.

Eppen emiatt is dontéttink ugy, hogy a kérdéivet angol nyelviire irjuk, ezzel is
megragadva azt a lehetdséget, hogy a kutatds eredményei ne korlatozodjanak kizardlag csak
magyar jatékosokra. A cél az volt, hogy minél szélesebb skélan és a lehetd legtobb, kiilonbozo
nézetli embert be tudjuk vonzani a kérdéiv kitoltésére és ezzel szerettik volna minél jobban
megndvelni annak az esélyét, hogy ez meg is tudjon val6sulni a gyakorlatban. Valamint ezzel
probaltuk elérni azt is, hogy az eredmények a lehetd legkevésbé torzitsanak. Mivel a jaték maga
angol nyelvii és nincs lehet6ség magyarositasra, igy arra kdvetkeztettiink, hogy aki aktiv jatékos
és potencidlis valaszadd, az tud olyan szinten angol nyelven, hogy ne okozzon neki problémat
a kitoltés.

A szamos elony mellett a kérddives megkérdezés hatranya, hogy az elére meghatarozott
valaszlehetdségek torzitjak a valaszadok gondolkodasat a megadott valaszlehetdségek keretei
felé (Gyulavéri et al., 2017). Pont ennek a korlatozasnak a csokkentése érdekében hagytunk
tobb lehetdséget is a kitoltok részére a kérd6iv soran, ahol kifejthették gondolataikat sajat
szavaikkal. Ezek a mezdk egyik esetben sem voltak kotelezd valaszadasra allitva, nehogy
elriasszon kitoltOket féluton a valaszadas befejezésétdl. Ennek ellenére magas szézalékban
fejtették ki allaspontjukat a kitoltok ezeknél a mezéknél is.

Emellett a kérddiv rendelkezett folyamatjelzdvel is. A legizgalmasabb pedig az, hogy a
kérdéiv bemutatkozd, valamint befejezd leirdsa olyan stilusban irdédott meg, mintha azt a
jatékban 1évé NPC-k (non-player character, a jatékokban szerepl6 olyan karakterek, amelyeket
a szamitogép iranyit és nem a jatékosok) (Johansson et al., 2014 in Meijer — Smeds, 2014)
egyikétdl kapta volna kiildetésképpen a kitoltd. Mindezzel arra prébaltunk torekedni, hogy
azutan miutan mar sikeriilt egy jatékost a kérd6iv megnyitasara motivalni, minél kisebb eséllyel
veszitsuk el a kitoltés kdzepén, vagy kozel a végéhez. Attol fliggetlendl, hogy sikerlt eléggé
meggydzniink a kitoltésrdl és megnyitotta a kérddivet, még kozel sincs garancia arra, hogy a
teljes valaszadas folyamata végbe is megy, és ennek oka lehet a kérddiv végéig valod hatra 1évo
1d6 ismeretének hidnya, valamint a monoton szerkezet. Mindezt orvosolva, a folyamatjelzének
koszonhetden végig figyelemmel tudja kisérni a kitoltd, mekkora rész van még vissza a
Kitoltésbol és igy valdszinisithet6leg kisebb eséllyel hagyta ott a vége el6tt nemsokkal.
Valamint a jatékhoz hasonul6 nyelvezet a visszajelzések alapjan is sokaknak pozitiv benyomast
keltett és szivesebben toltotték ki a kérddivet a jatékosok. Természetesen emellett végig
tgyeltiink a szakszerti kérdések megfogalmazéasara és arra, hogy megtartsam a megfeleld
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egyensulyt. Véleményiink szerint fontos tisztdba lenni azzal egy ilyen kérddiv esetében is
(legaldbb annyira, mint egy esetleges marketingkampany esetében), hogy kik a projekt
célkozonsége és mi az 6k vonzaskoriik, igényeik, ingerpontjaik, majd ennek megfelelden atadni
a kozvetiteni kivant lizenetet. Ennek a megvaldsitasara torekedtiink, az eldzetesen vartaknal
jobb eredményekkel, magasabb Kitoltéssel.

A kérddiv harom fobb szakaszra volt bontva, tematikusan kiélezve a jatékos multjanak
¢s alapvetd motivacioinak, a kozosséghez vald hozzaallasanak, és a személyes javaslatainak,
meglatasainak a megismerésére. Sajnos ezeknek a részeknek a részletes elemzésére terdedelmi
okok miatt itt nincs most lehetdség, viszont az 6sszefoglald részben ezeknek a kutatasoknak az
eredményeibdl levont kdvetkeztetéseket is bemutatjuk. A harom f6 szakasz a kovetkezd volt:

1. Altalanos kérdések:

Ebben a szakaszban olyan kérdésekre kerestik a valaszt, mint a kit6lt6 neme,
midta jatszik a jatékkal, hany honap aktiv el6fizetése van egy évben, és jelenleg
van-e aktiv el6fizetése. Valamint megkérdeztiik a kitoltOket, hogy jatszottak-e
kordbban tort, nem eredeti szervereken és hogy ez hozzajarult-e ahhoz, hogy
aktiv eléfizetdk valjanak beldliik. Kérdés volt még a kedvenc és a legkevésbé
kedvelt kiegészitdjiik és ennek az indoklasa altaluk, illetve, hogy vasaroltak-e
mar eldfizetésen kiviil egyéb jatékon beliil értékesitett dolgot korabban. Végiil
pedig ennek a résznek a végén tértiink ki kilon arra, hogy az F-modell alapjan
6k az Emberkozpontuak vagy inkabb a Vilagkozpontiiak kozé sorolnak
magukat, majd kilonallo kérdésben a 7 alfaktor kdzll valaszthattak.

2. KozOsség:

A mésodik szakaszban a kérdések a kozosség koré csoportosultak. Kivancsiak
voltunk arra, hogy a jatékosok mennyire tartjak fontosnak, hogy egy jatékgyarté
ne csak a jatékkal, hanem a kdzdsségépitéssel is foglalkozzon, illetve mennyire
érzik ezt megvaldosultnak a WoW esetében. Megkérdeztiik a kitoltoket, részt
vettek-e méar korébban fizikai, offline kozdssegi eseményen, hogy szeretnének-
e, ha még eddig nem tették, és hogy az online kdzdsségnek szerves részét
képezik-e.

3. Személyes vélemény:

Az utolsé szakaszban 1évé kérdéseket pedig probaltuk a jatékmechanikéakra
kihegyezni, illetve minél tobb kifejtds valaszlehetdségnek helyet hagyni, hogy
ténylegesen teljesilhessen a véleménykifejtés. Megkérdeztik, melyik
jatékmechanikat tartottak az eddig legjobbnak és a legrosszabbnak. Emellett
érdekelt minket, hogy Ugy gondoljak-e a kit61t6k, hogy Osszességében jo irAnyba
fejlodott a jatek a jelenlegi allapota szerint a kordbbi kiegészitokhoz képest vagy
pedig nem. Végezetiil pedig megkérdeztiik toliik, lenne-e valami 6tletlik, amivel
lehetne bdviteni a jelenlegi jatékot, amivel azt még jobba tehetnék a fejlesztok.

Az elkésziilt kérddiv két Facebook csoportban volt megosztva. A legtobb csoporttaggal
rendelkez0 magyar és a legtobb csoporttaggal rendelkezd angol nyelvii csoportokban osztottuk
meg. Osszesen két hétig volt elérhetd és ez alatt a viszonylag rovid id6 alatt sikeriilt 525 kitoltot
szereznie a kérddivnek. A hozzaszolasok alapjan a valaszadokat is nagyon foglalkoztatta a
kutatds témdja és valoszinilisithetden éppen ezért is sikeriilt annyi ember bizalmat elnyerni
nagyon hamar.
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F-modell

Kettd, a tanulmany legmeghatarozébb eredményét szeretnénk itt bemutatni, amelyek a
mar kordbban emlitett RFM-analizishez és az F-modelhez kothetéek. A teljes kérd6iv és
annak részletes elemzése kiegészitd hattéranyagként szolgalt, &m annak ismertetésére most
terjedelmi okokbok nincs lehetdség.

A jatéekosmotivacioval kapcsolatban, az F-modellhez két kérdest tettlink fel a
jatékosoknak. Az els6 kérdés soran két valaszthato lehetdségben leirtuk az Emberkdzponti és
a Vilagkozponti motivaciokat és megkérdeztiik a kitoltdt, hogy az adott leiras alapjan 6 hova
sorolnd be sajat magat. Itt az eredmények alapjan a kitoltdk 41%-a (215 f6) vallja magat
Emberkdzpontinak és 59%-a (310 f6) Vilagkézpontunak.

A mésodik kérdésben szdndékosan nem csoportositva, de leirtuk mind a hét alfaktor
meghatarozasat, é¢s megkértiik a kitoltdket, hogy a leirdsok alapjan itt is soroljak be magukat
valamelyikhez. Szerettiik volna megtudni, hogy ha sajat megitélés alapjan kategorizaljak be
magukat a jatékosok, akkor is megmarad-e a Vilagkozpontliak és az Emberkézpontiak aranya
hozzéavetdlegesen, vagy teljesen megddl-e ez az elmélet. Az eredmények a kovetkezoképpen
oszlottak el:

Kitoltok: 525 f6 = 100 %
e Emberkdzpontu jatékosok (41,9 %, 220 £6)
o Versengo jatékosok (14,5 %, 76 10)
= Vezetdk (5,1 %, 27 £0)
» Harcosok (9,3 %, 49 10)
o Kozosségi jatékosok (27,4 %, 144 £6)
» (Csapatjatékosok (24,4 %, 128 £0)
= Tarskeresdk (3 %, 16 £0)
o Vilagkozpontu jatékosok (58,1 %, 305 16)
o Felfedezo jatékosok (58,1 %, 305 £o)
» Fantazialok (26,3 %, 138 f6)
»  QGyljtogetok (24 %, 126 £6)
*  Problémamegoldok (7,8 %, 41 {6)
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N =525 Problémamegoldok

8% Harcosok
9%

Gyiijtogetok
24%

Csapatjatékosok
25%

Tarskeresok
Fantazialok 3%
26%
3. dbra: Az F-modell hét alfaktoranak az eloszlasa a WoW jatékosok esetében
Forras: sajat kutatasi eredmény

A ket kérdés eredménye kozott 0,9% az eltérés, ami azt igazolja, hogy a hibafaktort
figyelembe véve mikodik a modell. A WoW jatékososszetétele inkabb Vilagkdzponti
emberekbdl all, ami nem meglepd, tekintve mekkora univerzumot és milyen torténetet alkotott
meg a Blizzard jatekgyart6. Kozuluk is a legnagyobb ardnyban a Fantazialok vannak (26,3%,
138 f6). Ez magyarazatul szolgél arra is, hogy miért volt kiemelt szerepe a kiegészitOk
sikerességének a jatek torténete kapcsan. A vilagkdzpontiak kozott a masik nagyobb csoportot
a Gyljtogetok alkotjak (24%, 126 £6). Ez nem véletlen, hiszen a WoW -ban rengeteg kilonféle
olyan dolog van, ami ennek a csoportnak a kielégitésére szolgél, mint példaul a kulénféle
hatasok, mérfoldkdvek, pancélkinézetek, kisallatok és lehetne még a listat folytatni. Ezek kozul
soknak a megszerzését nem konnyitette meg a Blizzard, béven taldlni benne kihivast. Igy
konnyedén be tudta vonzani az ilyen motivacioval rendelkezd jatékosokat a jaték. Végiil pedig
a Harmadik legnagyobb csoport a Csapatjatékosok csoportja (24,4%, 128 £6). Ez pedig a Raid-
eknek és a kisebb Doungeon-oknek koszonhetd, ami folyamatos csapatmunkat igényel a
jatékosok részérdl.

Ez a harom f6 csoport, amit leginkabb figyelembe kell vennie a Blizzard-nak, hiszen
ezesetben a tobbi alfaktor ezekhez az alfaktorokhoz képest elenyészd aranyban van jelen a
jatékoskozosségben.

Egy jatékgyartd szdmara a sajat jatékosainak a motivacionak az eloszlasa szintén
nagyon jo Utmutato, hogy a jaték melyik aspektusaira kell nagyobb hangsulyt fektetnie, mivel
tud minél nagyobb jatszasi hajlanddsagot elérni a felhasznaldi kérében, igy az at tud alakulni
lojalitdssa. Hiszen, mint lattuk, a WoW esetében hiaba fektetne bele a Blizzard hatalmas
er6forrasokat a Tarskeres6k motivacios aspektusainak a fejlesztésébe, az mindossze csak 3%
(16 f6), igy nem valodszinli, hogy megtériilne szdmara olyan mértékben, mintha az emlitett
nagyobb csoportok motivacids igényeit elégitené ki. Ez a modell igy segithet a cég szamara az
eroforrasok felosztasanak megfelel6 aranyanak kialakitasaban.
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RFM-analizis

Az RFM-analizist ugy végeztiik el, hogy a legkisebb megszerezheto érték 111 pont volt,

a legmagasabb pedig 333 pont. Azért dontdttiink amellett, hogy nem 0 lesz a legkisebb elérhetd
pontszam, mivel a kérdéivet csak olyan jatékosok toltotték ki, akik voltak mar valaha
eléfizetok. Akkor tartottuk volna indokoltnak a nulla pont lehetdségét, ha olyan ember is
kitoltotte volna, aki sosem hallott még magarol a jatékrol sem, viszont a jelenlegi kérddiv
eredmeényeivel dolgozva 1 pont volt a legalacsonyabb megszerezheté érték szempontonként.
Az altalunk végzett analizis természetesen nem annyira mélyrehatd, mint amennyire alapos
kutatast lehetne végezni példaul jatékgyartoként. A révidebb kutatas mellett azért dontottink,
mivel nem ez volt az egyetlen vizsgalando kérdéscsoportja a kérddivnek, és nem szerettiik
volna, ha egy-egy vizsgalat elvégzése érdekében tul hosszi lett volna a kérddiv és ezaltal
esetleges kitoltéket veszitsiink. Amiben javitanank a kutatast egy esetleges mélyebbre hato
analizis esetében, azok a kovetkezok:

A recency (,,R) szemponthoz pontos datum meghatarozasat kérnénk a kitolt6tol azzal
kapcsolatban, hogy melyik nap fizetett utoljara a Blizzard barmelyik WoW-val kapcsolatos
szolgaltatasaért. Ebbe beleértve akar a havidij megujitasat, akar barmilyen mas
megvasarolhato, jatékon beliili virtualis kiegészitt. A mi kérddiviinkben az a kérdés, ami
ezt a szempontot hivatott vizsgalni, csak egy eldontendd kérdéssel kérdezte meg a
kitoltéket, hogy jelenleg van-e aktiv eldfizetése. EbbOl kovetkeztettiink arra, hogy a
kdzelmultban vésarolt-e. Mivel havonta meg kell Gjitani az el6fizetést, igy feltételezhet6en
egy honapon beliil fizetett a jatékkészitok szolgiltatasaiért €s ezt tekintettilk kozelmulti
vésarlasnak az elemzésben.
A frequency (,,F”) szempont esetében kell vizsgalni a vasarlasi gyakorisagot. Ezt ugy tettiik
meg, hogy a fentebb emlitettek szerint 3 kategoridba csoportositottuk a kitoltdket attol
fiiggben, hogy hany darab aktiv eléfizetéssel rendelkeztek egy éven belil. (1-3 honap aktiv
eléfizetéssel rendelkezd kitoltok tartoznak egy csoportba, 4-8 honap eldfizetés kozott
tartoznak egy masik csoportba és 9-12 honap el6fizetés kozott a harmadikba). Az alaposabb
vizsgalat érdekében azt valtoztatnank, hogy egy masik kérdésben megkérdeznénk, hogy
atlagosan egy honapban hanyszor vasarol a kit6lté a Blizzard-tol, WoW-al kapcsolatosan,
havidijat is beleértve. Az eredményt dsszevetnénk azzal, hogy pontosan hany honap
eléfizetése van egy éven beliil. Ebbol egy pontosabb képet lehetne kapni arrél, hogy milyen
is az adott felhasznal6 vasarlasi gyakorisaga es ezt az adatot hasznalnank az analizis soran.
A monetary (,,M”) esetében, ha az eddigi instrukcidk alapjan végeztiik volna a pontosabb
analizist, akkor az el6z6 pontban emlitett kérdés eredményeibdl (,,Atlagosan egy honapban
hanyszor vasarol a kit6ltd a Blizzard-t0l, WoW-val kapcsolatosan, havidijat is beleértve”)
kivonnank azt az egy értéket, ami maga a havidij, igy kapnank egy nagyobb intervallumot,
ami pontosabban megmutatnd az adott vasarlo vasarlasi hajlandosagat. Jelen kérddiv
esetében viszont ezt leegyszerlisitve gy probaltuk meg behatarolni, hogy szintén
eldontendd kérdésként megkérdeztiik a kitoltoktol, hogy korabban fizettek-e mar havidijon
Kivil més jatékon beluli virtudlis dologért, pl. kozmetikumért. Mivel ezek a dolgok nem
elengedhetetlenek a jaték jatszdsdhoz és nem jarnak semmilyen elénnyel, csak kinézeti
szerepik van, igy valamelyest tikrozi a vasarlasi hajlanddsagot, éppen ezert hasznaltuk ezt
a kérdést a kovetkeztetés levonasara.

Az analizist tehat ezek alapjan a kérdeések alapjan végeztiik el. lgaz, lehet pontosabb is

egy ilyen analizis az emlitett valtoztatasok elvégzésével, mégis ebben az inkéabb
irAnymutatokeént szolgalo formaban is tokéletesen bemutatja egy ilyen analizis miikodését és
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annak elvégzésének a fontossagat egy jatékgyartd szemszogeébdl, s6t barmilyen kereskedd
szemszogebol.

Az elemzés soran szempontonkent kapott legkisebb pont 1, mig a legmagasabb pont 3
volt. Esetiinkben, mivel eldontendd kérdésrdl volt sz6 az ,,R” és az ,,M” szempont esetében, igy
itt nem volt k6zépso érték, csak maximalis vagy minimalis. Az ,,F” esetében mivel itt harom
csoport volt, igy bejott a 2-es kozépsé érték is. Ezek alapjan kaptak pontokat a kit6lték, majd
Osszevontuk Oket egy 3 jegyli szamma, hogy negyedik értéknek minden kitdlt kapjon egy
komplex RFM szamot is, ami nem csak matematikai értékként szolgal, hanem az ugyfeleket is
segit kategorizalni. A diagramon (4. abra) lathatd az analizis eredménye, amin nagyon jol
megmutatkozik, hogy a tobbi eredményhez képest kimagasloan magas a maximalis pontszamot
elért valaszadok aranya. Id6kozonként érdemes elvégezni ezt az analizist, hogy visszajelzésként
tudjon szolgalni a cég szamara.

111 pont szerzett kitdltok
113 pont szerzett kitoltok
121 pont szerzett kitoltok
123 pont szerzett kitoltok
131 pont szerzett kitoltok
133 pont szerzett kitoltok
311 pont szerzett kitdltok
313 pont szerzett kitdltok
321 pont szerzett kitdltok
323 pont szerzett kitoltok

331 pont szerzett kitdltok

333 pont szerzett kitdltok

N =525 0 6 50 6 100f6 1506 200f6  250f6 300 f6

4. abra: Savdiagram a kitolt6k RFM komplex pontjainak az abrazolasarol
Forras: sajat kutatasi eredmény

Kdzosséggel kapcsolatos kérdések elemzése

Ebben a részben feltett kérdések a kdzdsséggel voltak kapcsolatosak, és azon belll is
leginkabb arra voltunk kivancsiak, hogy ebben a jatekgyartd cégnek mennyire kellene szerepet
vallalnia, valamint ez mennyire valosul meg ténylegesen. Az els6 kérdésben 1-6 értékskalan
volt lehetdsége a valaszadonak pontoznia azt, hogy szerinte mennyire fontos egy jatékgyarto
kdzosségi tevékenységekben vald részvétele, beleértve mind az online, mind az offline
kozosségi tevékenységeket. Az eredmények egyértelmiien alatamasztjak azt, hogy igenis van
igénye a jatékoskozosségnek arra, hogy egy jatékfejlesztd cég kivegye a részét a
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kozosségépitésbol, hiszen egy felfelé iveld skalat kaptunk 1-6-ig, amibdl 28% (147 6) jelolte
meg a 6-ost, 27% (142 £8) az 5-6st és 21,9% (115 £6) pedig a 4-est. Igy a tébbség inkabb azzal
ért egyet, hogy ez fontos lenne a vallalat részérol.

A masodik kérdés arra iranyult, hogy konkrétan a Blizzard esetében, a WoW fejlesztoi
részérél mennyire érzik ezt megvalosulni, azaz véleményiik szerint mennyire veszik figyelembe
a jatékosok igényeit és altalanossagban a kozdsséget, mint huzoerd a dontések terén. Ezesetben
mar kevésbé beszélhetiink egyértelmii tendenciardl, hiszen a valaszok legnagyobb aranya
kozépre cstucsosodik. 26% (138 6) jelolte meg a 4-est és 24,8% (130 f6) a 3-ast. Az 5-0s és a
2-es vélaszok is korulbelll egy magassagban mozognak: az 5-6sre 19,4% (102 f6) szavazott,
mig a 2-esre 14,5% (76 £6). Ezek alapjan a Blizzard -nak nagyobb hangsulyt kellene fektetnie
a sajat kozosségére, hogy a kozdsseg egyértelmiien érezze azt, hogy a cég foglalkozik a
felhasznaloival.

Szerettik volna felmérni a felhasznal6i oldal aktivitasat is ilyen téren, igy nem csak a
céggel kapcsolatban tettiink fel kérdéseket, hanem megkérdeztiik azt is, hogy a kitoltd részt
vett-e valaha barmilyen offline, Blizzard altal rendezett eseményen (ilyen példaul a BlizzCon).
Itt harom lehetdség koziil valaszthatott a kitoltd és nem csak kettd koziil. Ezek a lehetdségek az
»lgen” mellett a kdvetkezd kettd volt: ,,Nem, de szeretnék a jovében” és a ,,Nem, de nem is
szeretnék a jovOben sem”. Ezt azért tartottuk indokoltnak, mert a sima eldontendd kérdés
6nmagaban nem feltétlen tiikrozte volna helyesen az aktivitasi hajlamot, hiszen sokan vannak,
akik szeretnének ezekben részt venni, csak esetleges anyagi korlatok vagy foldrajzi tényezok
ezt eddig megakadalyoztak. Ezesetben fel szerettilk volna mérni a konkrét aktivitas mellett az
aktivitdsi szandékot is, és ebben a formdban mind a kettére vélaszt ad egy kérdés. Az
eredmények alapjan 12,2% -a a kitoltéknek (64 f6) vett részt mar korabban ilyen rendezvényen,
29,3% (154 £0) még korabban nem, de szeretne a jovében, 58,5% (307 £0) pedig nem is szeretne
ilyeneken részt venni. Ezek alapjan a jatékosok tobbsége nem kivan fizikai eseményeken részt
venni. Ennek tobb kiilonboz6 oka lehet, amik nem feltétlen a jatékgyartd hianyossagai, viszont
mindenféleképpen érdemes lenne egy mélyrehatobb kutatast lebonyolitani a vallalat részérol,
azzal kapcsolatban, hogy mik a pontos okok, amiért ez az eredmény sziletett. Ezutan érdemes
lenne annak a kutatasnak az eredménye alapjan a sziikséges valtoztatasokat eszkdz6lni, annak
érdekében, hogy ennél nagyobb aranyban tudjak bevonzani sajat eseményeikre a
felhasznaldikat, hiszen ez a kdzosségformald pozitivuma mellett egy Gjabb bevételi forrasként
is szolgal a vallalat szamara.

Ebben a szakaszban az utolso kérdés arra irdnyult, hogy a jatékosok az online térben
mennyire veszik ki a résziiket a kzosségbdl, mint példaul kiilonféle forumokon vagy Facebook
csoportokban val6 aktiv részvétel. Ez viszont az el6z6vel szemben mar eldontend6 kérdés vollt,
aminek az eredménye szerint 69,9% (367 f6) aktiv tagja az online k6zosségnek, mig 30,1%
(158 f8) nem érzi a késztetést arra, hogy részt vallaljon ezekbdl. Ez az eredmény sokkal
kedvez6bb a Blizzard szdmara, mint az offline események kapcsan, hiszen a tobbség ezesetben
aktiv, viszont még mindig van hova fejleszteni ezen a teriileten is, ahhoz, hogy szorosabb,
Osszetartobb kdzosséggel rendelkezhessen a jatékgyartd. Ezek az eredmények, a felhasznalok
egy részének passzivitasa (tobb egyéb tényezd mellett), annak is koszonhetd, hogy 6k maguk
sem ¢érzik egyértelmiien a Blizzard jelenlétét, €s azt, hogy jelentdséggel birna az aktivitasuk a
véllalat szamaéra. gy elsésorban azt tanicsolnank a Blizzard-nak, hogy mindenféleképpen
veégezzen ezzel kapcsolatban részletesebb kutatést és tobb hangsulyt fektessen erre a tertiletre.

OSSZEFOGLALAS
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Az F-modell alapjan elvégzett kutatas korvonalazta a World of Warcraft jatékosainak
kategoriait, ami alapjan latszik, hogy az el6fizetOknek mik a pontos motivacioi a jatékkal valo
jatszas soran. A legnagyobb harom csoport a Fantazialok, a Gytijtogetok és a Csapatjatékosok
csoportja volt, ami teljesen beleilleszkedik a WoW profiljaba. A vizsgalat el6tt is sejthetd volt,
hogy hasonlé jatékostipusok fognak kijonni végeredményképpen, viszont a Kutatas
elvégzésevel konkretizalddnak ezek a motivacios alfaktorok, ezaltal sokkal pontosabban tudja
beosztani a Blizzard jatékfejlesztd az er6forrasait, hogy ténylegesen azok a fejlesztési teriiletek
kapjanak nagy hangsulyt, amik a legnagyobb bevételndvekedést fogjak eredményezni. Ezek a
motivaciok tudjék kiépiteni a jatékosokban a lojalitas alapjait.

A kozosséggel kapcsolatos kutatas soran egyértelmi lett szamunkra, hogy habar a
jatékosok szamara kiemelt fontossagu, hogy a fejleszt6 részt vallaljon a k6zosségépitésben, a
Blizzard részérél mégsem érzik ezt egyértelmiien megvalosulni. A legnagyobb foglalkozast
mindenféleképpen az offline aktivitas ndvelése igényelné, azonban online térben is ugyanigy
értékelnék az eldfizetdk, ha kicsit nagyobb aktivitast tantsitana a Blizzard. Ez kozvetetten
szintén kihatassal tud lenni a bevételre, igy semmiképpen nem elhanyagolhat6é szempont.

Habar a terjedelemi korlatok végett nem volt lehetéség a kérdbiv kisebb kutatasi
eredményeinek a bemutatasara, ennél a résznél megragadnank az alkalmat, hogy rdviden
Osszefoglaljuk az azokbdl levont kovetkeztetéseket is. A személyes vélemennyel kapcsolatos
kifejtés valaszokkal rendelkezé szakasz soran rengeteg hasznos és épitd jellegli tanaccsal
sikeriilt talalkozni a kutatds sordn. Ezek leginkdbb a fejlesztoknek szoélnak, viszont nagyon
eredményesnek tartjuk és mindenképpen sziikségesnek latjuk a cég részérdl ezt a kutatast
nagyobb mintan elvégezni, hiszen olyan tanacsok és dGtletek szilethetnek a felhasznalok
részérbl, ami nagyban hozza tudna jarulni a bevételnovekedésiikhdz. Erdekesség, hogy a
kutatés lebonyolitasa ota a jatékgyartd bevezette a ,,Remix” nevezetli eseményeket. Eddig volt
a fo szerver a jelenlegi legujabb tartalmakkal, késébb bevezették mellette parhuzamosan a
,Classic” szervereket, amiken a jaték a legelsd kiegészit6jétdl futott parhuzamosan a {6 szerver
mellett, ez eredeti tempdban és nehézségben, igy ezzel a nosztalgia jatékosokat célozva, hiszen
Ujra atélhették a régi élményeket valtozatlan modon. Most pedig a kutatds 6ta a Blizzard
bevezette a ,,Remix” szervereket, ahol nem sorban, hanem inkabb véletlenszeriien egy-egy
kiegészitdben jatszhatnak a jatékosok, de felgyorsitva, rovidebb ideig, atdolgozva azt a
kiegészit6t, nem pedig eredeti formaban hagyva azt. Az ott megszerzett, Ujonnan oda készitett
jutalmakat atvihetik az esemény végén a jatékosok az eredeti szerverekre. Ezzel pont, hogy az
1] jatékosokat probalta megcélozni a jatékgyartd. A két lehetéséggel probaltak megtartani aktiv
eléfizetének mind a két eltérd jatékos tipust, megerdsitve ezzel, hogy valos kihivas az, amire a
tanulmanyunk is ravilagitott.

Korlatok, jovobeli kutatasi lehetéségek

A tanulmany kutatasanak a korlatait két fobb tényezé alapjan lehet legjobban
behatarolni. Az egyik tényez6 a kérddives megkérdezésbol fakado kiilonféle korlatok, mig a
masik az elavult korabbi kutatasokbol fakadd elméletek, amely napjainkban lehet, hogy mar
nem elég pontosan tiikkr6zik a kiilonboz6 jatékosmotivaciokat, a jatékosok jatékstilusat.

A kérdbives megkérdezés szdmos eldnye mellett nagymértékben korlatozta is a kutatast.
Ennél a megkérdezési formdnal a torzitott eredmény minimalizaldsa érdekében a lehetd
legnagyobb mintavétel sziikséges, ez viszont sajnos lemondasokkal jar. Ahhoz, hogy minél
tobb ember toltse ki a kérddivet, sziikséges, hogy dinamikus és révid legyen a kérddiv, ebben
az esetben viszont kevesebb, a kutatis szempontjabol értékes adat gytijthetd. Eppen ezért
szlikséges volt fontossagi sorrendet felallitani és bizonyos kérdésekr6l lemondani, ami éppen
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ezért korlatozta a kutatas tobb szemszogbdl vald vizsgalatat. Ezen feliil a kitoltok ugyan magas
szamban toltottek ki a kérdoivet, és a megfeleld célcsoportot is sikeriilt meghatarozni €s elérni,
hiszen kizarolag csak olyan emberekkel volt megosztva a kérdbiv elérhetOsége, akik a
jatekoskozosség reszét képezték, mégis egy ekkora célcsoport esetében még pontosabb
eredményt kaphattunk volna, ha sikerilt volna nagyobb mintat vennilink, igy bizonyos
mértékben ez is hozza jarult a kutatas gyengesegeihez.

A kérdéives megkérdezés befolydsolja a valaszadot, hiszen eldre meghatarozott
kérdések revén nem lesz képes 6nallo véleménnyel hozzajarulni a kutatas eredményességéhez.
Ez a jatékosok visszajelzései alapjan volt, akit kifejezetten zavart, hiszen a motivacios
tényezoknél ugyan egy korabbi kutatds alapjan késziilt elmélet mentén meghatarozott
motivaciotipusok voltak a kérdivben meghatarozva, volt, aki mégis ugy érezte, egyik sem
igazan jellemz6 ra. Ugy vélték a kitolték, hogy ezek a tényezok talzottan sarkalatosak és
napjainkban méar ennél sokkal nagyobb skalan lehetne értelmezni a motivacios modelleket.
Azaz a modell alapvetéen helyes, de nem elég részletekbe mend. Igy a jovére tekintve
javasolhat6 a médszertan atdolgozésa, pontositasa.

Emellett a mi kutatdsunk az RFM-analizis kapcsan, ahogyan azt fentebb is emlitettik,
bizonyos szempontbdl tul egyszerti volt, igy a kordbban emlitett szempontok alapjan
mindenképpen javasolnank egy mélyebbre hatol6 kutatds elvégzéset, ahhoz, hogy a cég
ténylegesen hasznos, profitmaximalizalasra alkalmas eredményt kaphasson. Ehhez egy
részletesebb adatfelvételre is sziikség lenne.

Osszességében a kutatast folytatdsat mindenképpen ajanljuk az emlitett pontokat
figyelembe véve és egy mélyrehatobb vizsgalatot végezve.
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