ARPOLITIKAI BUJOCSKA AZ ELAD()K ES A VEVOK KOZOTT
REKETTYE GABOR!

Osszefoglalas

Az arak mindig fontos szerepet jatszanak a gazdasag és a tarsadalom minden teriiletén. Szerepiik megjelenik
az emberek, a csaladok, a kozosségek, a gazdasagi vallalkozasok, a nonprofit szervezetek dontéseiben, sot egyes
alapvetd termékek — mint pl. a nyersolaj — arvaltozasa komoly hatdssal lehet egyes nemzetgazdasagok
fejlodésére, s6t akar az egész vilagpiac alakulasara is. A XXI. szazad elsé évtizedeiben egy sor olyan globalis
folyamat kialakulasanak, vagy felgyorsulasanak vagyunk tanti, amelyek az araknak a korabbiaknal is nagyobb
jelentdséget adnak. E folyamatok koziil jelen tanulméanyban kettonek a hatasat vizsgaljuk: a gazdasagi valsagét,
illetve a valsdg nyoman az a vasarldsi magatartasban bedllt valtozasokat, az emberek megnovekedett
arérzékenységét, illetve az Informdacidés és kommunikacios technoldgia (ICT) rohamos fejlodését. Az ICT
naponta megjelené tjdonsagai novelik az arak Osszehasonlithatosagat, csokkentik a fogyasztok
kiszolgaltatottsagat, egytttal ujabb és wjabb lehetdségeket adnak az eladoknak olyan bonyolult arazasi
modszerek alkalmazasara, amellyel ellenstlyozhatjék e transzparencia szamukra mutatott hatranyait. A konnyi
ar-Osszehasonlithatosag noveli a vevok arérzékenységét, noveli keresletiik arrugalmassagat. Az eladok elemi
érdeke az, hogy csokkentsék az atlathatosagot, és azaltal a vevok arérzékenységét, a vevoké pedig az, hogy
minél jobban megismerjék az igazi arakat. Beindult tehat az ,,arbujocska” az eladok és a vevok kozott. Az elado
minden eszkozzel igyekszik igazi arat ,,elbjtatni” a vevok eldl, 6k pedig teljes er6vel meg akarjak keresni azt. A
jaték komoly, hiszen sikere a tGlélést, sikertelensége pedig az esetleges cs6dot vetitheti elére mindkét fél
szamara. A jatszma kimenete jelenleg talan dontetlenre all.

Kulcsszavak: arak, valsag, ar-osszehasonlitas, arbujocska

Summary

The price played always an important role in all areas of the economy and society. Its role appears to people,
families, communities, businesses, non-profit organizations in its decisions, and even some of the basic products
- such as of crude oil - price changes can seriously impact the development of national economies, and even the
whole world market trends as well. In the first decades of the 21st century, we can observe a series of global
process of developing, which cause an acceleration of the price to be more important than ever. From these two
processes present study examines besides the effects of economic crisis and the buying behavior of people and
price sensitivity, also the information and communication technology (ICT) as well. Daily new releases of ICT
allow increasing the possibility of price comparability, reducing the vulnerability of consumers, and at the same
time, the process gives more and more opportunities for sellers giving a complex pricing method to apply
transparency to offset this disadvantage they showed. With the help of price comparison it is easy to increase the
customers' sensitivity to price, and price elasticity. The primary interest of the sellers is to reduce the
transparency and the price sensitivity of the customers; however, the receivers are more aware of the real prices.
Thus the ‘price hide and seek’ started between sellers and buyers. The game is serious, thus its success serves the
survival and its failure and possible bankruptcy can cause for both parties. The game is currently might draw.
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AZ ARAK ANATOMIAJA — AZ ARDONTESEK KORLATAI

Tekintsiik 4t eldszor azt, hogy milyen tényezdk jatszanak szerepet egy-egy termék vagy
szolgaltatas aranak megallapitasakor, illetve milyen piaci szereploket érint az arkialakitas:

Minden terméknek és szolgaltatasnak van eldallitdja (gyartoja, termeldje).

A termékek és szolgaltatasok eléallitasa soran koltségek meriilnek fel, ezeket — kissé
leegyszeriisitve — valtozo6 és fix elemekre oszthatjuk.

A termel6 érdeke az diktélja, hogy az eladasi araban — legalabb is hosszabb tavon — a
teljes koltségek megtériiljenek és e felett bizonyos mértékii nyereséget realizaljon.

A termékek és szolgaltatas a termeldktél a végsé vevokig vald eljuttatisba — sok
esetben — mas vallalatok is bekapcsolodnak, ezek a kereskeddk, illetve az értékesitési
csatorna egyéb résztvevoi. Az értékesitési csatorna részvevoi tevékenységiikkel
hozzédjarulnak a termék vevoértékének ndveléséhez; érdekiik szintén az, hogy
raforditasaik megtériiljenek és e mellett nyereséget is tudjanak eldallitani.

Az adott termék potencialis vevlje az, akinek sziiksége van arra, hogy a szoban 1évo
terméket vagy szolgaltatast megszerezze, hasznalja.

A vevok kialakitjadk magukban az Un. vevoérték szintjét, azaz azt, hogy az adott
termék szamukra miért €s mennyire értékes, maximalisan mennyi lennének hajlandok
fizetni érte (ezt a gazdasagtan rezervacids arnak nevezi). Erdekiik az, hogy a vevéérték
(a rezervacids ar) és a tényleges ar kozott minél nagyobb rés legyen. (Ezt a rést a
gazdasagtan vevotobbletnek, vagy a vevok hasznanak nevezi). Eppen ezért torekvésiik
az, hogy kiilonb6zé mddszerekkel a tényleges arat minél lejjebb szoritsak.

A termeldk és a forgalmazok érdeke pedig éppen az minél nagyobb legyen az eladok
haszna, azaz az eldallitas €s a forgalmazas koltségei és az arak kozotti rés, a nyereség
(a kinal6 haszna). Ezt haromféleképpen tehetik meg: (1) minél tobb hasznalati értéket
nyujtva megkisérlik a vevoértéket feljebb tolni, (2) és ezzel parhuzamosan az arakat is
novelni, valamint (3) az el6allitas ¢és forgalmazas fajlagos koltségeit csokkenteni.

Az arak szerepe azonban Osszetettebb ennél: ha az adott termék keresletének magas az
arrugalmassaga, akkor az arak emelése csokkenti a kereslet nagysagat, ami a kinalok
szdmara nem kedvezd. Kovetkezésképpen a kinadlok érdeke egyidejlileg az is, hogy
csokkentsék a termék keresletének arrugalmassagat.

Normalis gazdasagi helyzetben mindez a kovetkez6 abraval szemléltethetd (1. abra).
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A gazdasagi valsagot megelézéen nyugodtan allithattuk, hogy hosszabb tdvon az
arpolitika mozgastere szélesedik: az also korlat a koltséghatékonysag javulasa kdvetkeztében
lefelé mozog, mig a felsd korlat a vevok érték- és arelfogadédsa a javuld mindség és a vevok
jobb, testre szabottabb kiszolgalasa miatt emelkedik. A 2008-ban kezd6dott gazdasagi valsag
ezt a mozgasteret rovidebb-hosszabb iddre atirta. A fels¢ — arelfogadasi — korlat ugyanis a
vevo alacsonyabb jovedelme miatt lefelé mozdult el (2. abra). A kérdés az, hogy a kik, milyen
mértékben osztoznak a koltségek feletti mutatkozo — és a recesszid kovetkeztében csokkend —
tobbletbdl. A kérdés masképpen fogalmazva az, hogy ki tud az arak alakuldsidra nagyobb
hatéssal lenni. Ha az allamot kihagyjuk a szadmitasbol, akkor az éarak alakitasaban, és a
csOkkend tobbleten vald osztozkodasban harom fél vehet részt:

- atermék és/vagy a szolgaltatas eldallitoja,
- aforgalmaz6 és
- avevo.

2. abra.
Az ardontések mozgasterének sziikiilése
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Elsé megkozelitésben azt allithatjuk, hogy mindig az a f€l juthat nagyobb részesedéshez,
amelyiknek a helyzete az adott termék piacan er6sebb. A piac jellege nagymértékben hatassal
van azonban az erOviszonyokra. Ha példaul a magyar héztartasok kiadasi strukturajat
vizsgaljuk, akkor a fogyasztott aruk és szolgaltatasok négy nagy piacat (csoportjat)
kiilonithetjiik el:

- akiadasokban a legnagyobb részesedéssel az élelmiszerek €és vegyi aruk csoportja bir,

- ezt kovetik — kozel hasonl6 nagysagrenddel — az alap(kdz)szolgaltatasok (flités,

vilagitas, viz, tomegkdzlekedés, egészségiligy, telekommunikécio stb.),

- majd az egyéb szolgaltatasok (javitas, szerelés, oktatas, tidiilés, sport, biztositas stb.)

- ¢és végiil a tartos (beleértve a ruhazati cikkeket is) fogyasztasi cikkek csoportja.

Az aranyok most nem olyan 1ényegesek, de becslésiink szerint az itt felsorolt csoportok a
magyar fogyasztoi piacot mintegy 40-40-10-10 szézalékos aranyban reprezentéljékz. Mivel a
szolgaltatasok eldallitoinak jelentds része, nem vesz igénybe kozvetitoket, megallapithatjuk,
hogy a magyar fogyasztoi piacnak - durvan becsiilve — egyik felében jelen vannak a kozvetitd
kereskeddk, mig a masik felében az eldallitok kozvetleniil (sajat értékesitési szervezeteiken

keresztiil) értékesitenek a vevoknek. Ha ezt elfogadjuk kiinduld hipotézisnek, akkor

? Bernat Aniko és Szivos Péter 2004-ben publikalt — Tarki felmérésen alapult — elemzésében a kovetkezd
(kerekitett) kiadasi aranyokat allapitotta meg 2002-2003-ban: 1. Elelmiszerek, vegyi aruk, élvezeti cikkek —
44%, 2. A lakasfenntartassal és az életvitellel kapcsolatos kiadasok (foleg kozszolgaltatasok) — 36%, 3. Egyéb
szolgaltatasok — 11% ¢és 4. Tartos fogyasztasi cikkek (beleértve a ruhazati kiadasokat is) — 9%.
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megallapithatjuk, hogy a fogyasztdéi piacon kétféle — kozel azonos nagysagrendben
alkalmazott — modellel talalkozhatunk:

- atermelé — kereskedd — fogyaszto, illetve

- atermeld — fogyasztdo modellel.

E két modell a forgalmazott terméket tekintve alapvetden abban kiilonbozik, hogy az
els6ben fizikai termékek, mig a méasodikban jellemzden a szolgaltatdsok cserélnek gazdat. Az
eltérd iizleti modell és az eltérd termék az armegallapitas modszereire, a résztvevo felek
armeghatarozo szerepére is hatassal van. Tekintsiik at a két modellben végbemend
»arjatszma” sajatossagait!

A ,, termeld — kereskedo — fogyaszto” modell és az arak

A XX. szazad utols6 negyedére ¢€s a XXI. szdzad els6 évtizedére a kereskedelem erds
koncentracigja valt vilagszerte jellemzOvé. A kereskedelem vallalati (vagy bolti)
koncentracidja azt jelenti, hogy a forgalom egyre nagyobb hényadat egyre kevesebb szamu
kereskedelmi vallalat (vagy bolt) bonyolitja le (Juhész et al., 2005). A koncentracido mérésére
jellemzéen a Herfindahl indexet vagy a CR (Concentration Ratio) hasznaljak. Mig a
Herfindahl indexet inkabb a versenyjogban, addig CR mutatot (az elsé 4, 5, vagy 8 cég
piacrészesedésének mértéke) inkdbb a gazdasigi elemzésekben a piac jellemzésére szoktak
felhaszndlni (Juhasz et al., 2005). Mindkét mutatd szerint a kereskedelem koncentralodasa
globalis folyamat, Magyarorszagon pedig meglehetsen elérehaladott allapotban van (Dobos,
2007; Konig, 2009). Olyan piacokon pedig, ahol magas a kereskedelem koncentracidja,
egyértelmiien megteremtédnek a feltételei annak, hogy ezek az oligopolhelyzetii kereskedelmi
konglomeratumok véljanak armeghatarozovd, mind a beszallitokkal, mind a vevdikkel
szemben. Jelen tanulménynak nem célja a tomegkereskeddk és beszallitoik kozotti kapesolat
elemzése, ezért figyelmiinket most eladasi araikra, illetve az eladds soran kialakitott
bujocskara (artaktikakra) forditjuk.

A ’termeld — kereskedd — fogyasztd’ iizleti modellben alapvetden fizikai termékek
cserélnek gazdat, ez a tény befolydsolja az arverseny jellegét és természetesen jelentdsen
korlatozza az igazi arak elrejtésének lehet6ségeit is. Idézziik fel a termékek és szolgaltatasok
szakirodalombol ismert felosztasat (3. dbra).

3. abra.
A kiilonboz6 tipusu termékek értékelésének kontinuuma
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A kényelmi termékek és az arosszehasonlitas

Az abra szerint a fizikai termékek jelents része a tényleges hasznélat nélkiil is
értékelhetd, hiszen a mindségi paraméterek egyértelmiien leirhatok és megkereshetok (High in
search qualities). Az ilyen termékek jelent6s része a kényelmi termékek korébe tartozik.
Ezeknél az arak Osszehasonlitdsa nemcsak Onmagaban, hanem a strukturaltan, a mindségi
paraméterekkel egybevetve is megoldhatd a vevok részérdl. Mindez nehezebbé teszi az a
kereskedOk részére az ar-osszehasonlitas lehetdségének gyengitését.

Itt kell kiemelni az internet-adta lehetéségeket:

- létrejottek az ar-6sszehasonlitd weboldalak (Magyarorszagon példaul azarukereso.hu,

az argep.hu, az olcsobbat.hu, a depo.hu stb.),

- kialakultak a mobil ar-dsszehasonlitas eszkozei,

- azutan létrejottek a webaruhdzak, kialakult az Gn. e-kereskedelem, s6t ijabban az m-

kereskedelem is (mobil-commerce).

A vevok jelentds része a vasarlast a weboldalak felkeresésével kezdik, azutan nagy résziik
a vasarlast célzatosan a kivalasztott iizletben bonyolitjak le. Ezt a magatartast persze foképpen
a nagyobb értékli bevasarlasi termékeknél lehet tapasztalni, a kényelmi termékek, a napi
fogyasztasi cikkek esetében az ilyen eldzetes kutatds koltsége (iddigénye) legtobbszor
nagyobb lenne az elérhetd haszonnal.

A verseny a kényelmi termékek teriiletén féleg a kereskedelmi lancok kozott megy végbe.
A verseny fontos, a valsag miatt egyre jelentOsebb, eleme az ar, illetve az arszinvonal. Azok a
lancok, amelyek az alacsony arakkal operdlnak, igyekeznek kifejezetten atlathatova tenni az
arakat a vevOk szamara, ezzel is 0sztondzvén azt, hogy az ar-érzékeny fogyasztok hozzajuk
partoljanak. Jo példa erre az Auchan altal Iétrehozott (jelenleg éppen fejlesztés alatt 4ll6) ar-
Osszehasonlitd portal, amelyik az Auchan, a Tesco, a Cora €és az Interspar 600 kivalasztott
termékének ardsszehasonlitasat kivanja a vevok elé tarni (hiperarak.hu). Az alacsony éaron
dolgozé lancok masik akcidja az un. EDLP (every day low price — minden nap alacsony ar)
stratégia (lasd. pl. a Baumaxnal), amely elvileg a transzparenciat noveli.

Azok a lancok, amelyek viszont nem a legalacsonyabb arszinten dolgoznak, minden
megtesznek azért, hogy araik ne legyenek egyértelmiien Gsszehasonlithatok a piacon. Az
Osszehasonlitast megnehezitd tevekenység a siri akciozas, egyes keresett termékek aranak
sokszori, rovid idore tOrtén6é csokkentése. Az akcidzas soran a kereskeddk élnek a
multidimenzionalis arazas lehetdségeivel, azaz azzal, hogy nem az arat nem egy szdmsorral
irjak le promoécids anyagaikban, hanem a vevoknek tobb-kevesebb szamitast kell végezni a
tényleges ar megallapitasara (%-os kedvezmény, mennyiségi kedvezmény, ,kettét vesz,
harmat kap” tipusu akciok, stb.). Az arak elbujtatdsanak masik mddszere a kereskedelmi
markék fokozott eldretdrésében keresendd: a vevok a kinalat megduplazodasat érzékelik.
Ugyanazt a termékek megvehetik x 4aron termeldi markaként, de joval olcsobban is
kereskedelmi markaként. Az Osszehasonlitas igy egyre bonyolultabba, nehezebbé valik.
Tovabb csokkenti az arak atlathatdsagat az ardifferencidlds — vagy ha a mikrogazdasagtan
idevonatkozo fogalmat hasznaljuk — az ardiszkriminaci6. Ugyanaz a kinalé ugyanazt a
terméket mas és mas aron adja térben, iddben, illetve egyéb megkiilonboztetd helyzetekben.

A bevasarlasi termékek és az arosszehasonlitas

A bevaésarlasi termékek vasarloinak beszerzési magatartasira az elézetes kutatds, a
funkcidk, paraméterek, és az arak Osszehasonlitdsa jellemzd. Ebben a korben, jollehet a
kereskeddk is részt vesznek az értékesitésben, a termeldk jellemzd drmeghatarozé szerepe ma
is dominans. Ebben a korben a termeldk igyekeznek olyan termék- és arpolitikat kialakitani,



amellyel a termékek és araik egyértelmii 6sszehasonlitdsa nehezebbé valik. A teljesség igénye
nélkiil vegylink sorra néhany ilyen alkalmazott modszert!

o Csomagarak alkalmazasa. A csomag zavart kelthet a vevd fejében, hiszen olyan
potlolagos termékek és szolgaltatdsok is belekeriilnek az arba, amelyeket kordbban
kiilon kellett megvasarolni. Nem tudjak az Osszehasonlitdst egyértelmiien elvégezni
(vagy annak preciz elvégzése sokkal nagyobb keresési koltségbe keriil), mert nehéz
megallapitani a kiilonb6zd ajanlatok dsszetételét.

e A csomagok varatlan felbontasa. Ez is zavart kelthet, mert a vevo nem késziilt fel arra,
hogy ami eddig része volt az arnak, most kiilon fizetend6.

o Komplementer termékek darazasa. Az igazi arak elbujtatasnak kitlind moédszere. A
vevo a foterméket hasonlitja Gssze, és talan eszébe sem jut, hogy az igazi hasznot a
gyartd a termék hasznalatdhoz nélkiilozhetetlen mellékterméken fogja lef6lozni.
Vegyiik példaul a napjainkban annyit rekldmozott vércukorszint-mérd esetét. A
késziilék viszonylag olcson beszerezhetd. Az elsé néhany hasznalat utan deriil ki, hogy
a gyartd csak néhany érzékeld lapot mellékelt. A késziilékhez hasznalhato ujak pedig
csak igen magas aron szerezhetdk be.

o A termékcsalad tagjainak drazasa. A termékcsalad egyes elemeinek a szokasostol
eltéré ara megzavarhatja a fogyasztoknak az egész termékcsaladrol kialakult képét.

o Az ardifferencidlas (ardiszkrimindcid) alkalmazasa szintén neheziti az ar-
Osszehasonlitast

Tobb ilyen mddszer is 1étezik, és barmennyire is jol képzett egy-egy vasarlo, az igazi ar

olykor rejtve marad eldtte. Az ,,arbujocska jatszma™ alldsa itt sokkal inkabb a kindlok javéra
all.

A ,,termeld — fogyaszt6” modell és az arak

A bevezet6ben megallapitottuk, hogy a fogyasztoi kiadasok kozel fele szolgaltatasokbol
tevodik Ossze. Ezek értékesitésébdl jellemzden kimaradnak a fliggetlen kereskeddk, az
értékesités vagy kozvetlenlil (sajat tulajdontt halozattal) vagy olykor iigynokok
kozbeiktatasaval torténik.

A szolgaltatasok ar-érték dsszehasonlitasa sokkal bonyolultabb, mint a fizikai termékekeé.
A 3. abran lathatd, hogy jelentds résziiket csak a haszndlat soran, illetve utan, némelyiiket
pedig még az igénybevétel utan sem lehet egyértelmilen megitélni (high in experience
qualities, high in credence qualities). Ebbdl is kovetkezik, hogy az arak atlathatosag a
szolgaltatasoknal joval kisebb, mint a fizikai termékek esetében — hiszen ha az &r még 6ssze
is hasonlithatd, egyaltalan nem biztos, hogy ugyanaz a mindség illetve vevéérték huzddik
meg mogotte.

Persze a szolgaltatasok kozott is vannak olyanok, amelyek gépi alapon miikodnek, és igy
mindségiik sztenderdizalt, konnyen Osszehasonlithaté (ilyen a kommundlis szolgaltatasok
tobbsége, a telekommunikacié és egyebek). Nos, ezen a teriileten a szolgaltatok mindent
megtesznek azért, hogy kindlatuk igazi &arat elbujtassdk. Az arbujocskédban felhasznalt
eszkozok sokfélék, de talan legnagyobb sikerrel a csomagarak és az drdifferencialas
modszerei miikddnek.

A csomagar-stratégianak két valtozata ismert: a kotelezd csomag, amelyet sokszor tiszta
csomagnak is neveznek, illetve a vegyes csomag. Napjainkban, a koézszolgaltatasok
liberalizacioja kapcsan, a két valtozat kiegésziilt egy harmadikkal, amelyik az egyébként
jellemzden csomagban kinalt termékeket termékosszetevoket kiilon-kiilon (kicsomagolva,
unbundling) kinalja. Ember legyen a talpan, aki pl. a telekommunikéci6 és az informacios
technolodgia teriiletén alkalmazott csomagok valds arait 6ssze tudja hasonlitani.



Hasonlé a helyzet az drdiszkriminacioval. A kinalok rendkiviil sokféle arat
alkalmazhatnak, ha az arakat elvalaszto ,keritést” tligyesen allapitjak meg. Az arak
valtozhatnak a szolgaltatas igénybevételének foldrajzi elhelyezkedése, ideje, intenzitdsa,
mennyisége, s6t az igénybevevd jellemzo6i szerint is. Mindez az arak attekinthetOségét,
Osszehasonlithatosagat neheziti.

Végiil az ’arbujocska’ egyik leghatékonyabb — olykor mar etikai kérdéseket is felvetd —
modszerérdl a yield vagy revenue managementrél, magyarul a bevétel-optimalizalasarol kell
szot ejteniink.

Isler (2009) részletesen mutatja be, hogy a légitarsasagok altal hasznalt globalis
disztribuciés rendszer (GDS — Global Distribution System) hogyan fejlédott és az internet
megjelenése (az Un. e-ligynokségek kialakuldsa) miképpen valtoztatta meg, tette
hatékonyabba az yield menedzsmentet illetve a revenue-menedzsmentet. A nagyteljesitményti
szamitogépek segitségével a légitarsasdgok naponta képesek araikat valtoztatni, annak
fliggvényében, hogy milyen az adott napon, vagy napszakban a két varos kozotti utra a
kereslet, mekkora iiléskapacitas all rendelkezésre, stb. (A United Airlines 1989-ben napi
3000-féle arat alkalmazott (Monroe, 1990, 326. old.)

Az ardiszkrimindcio és a yield menedzsment annyiban kdzosek, hogy ugyanazt a terméket
a kiilonb6z6 vevOknek, vagy azok kiilonbdzd csoportjainak eltérd drakon értékesiti tigy, hogy
ezek az arkiilonbségek a koltségekkel nem indokolhatok. Sok kozgazdasz egyetért abban,
hogy az arak differencidldsa (ardiszkriminacid) nagyobb hatékonysdgot eredményez — az
eladoknal feltétlentil, de nagyon sokszor a vevoknél is, mint az egyaras politika, és mint ilyen
hozzéjarul az altaldnos jolét (welfare) novekedéséhez. Az is igaz azonban, hogy az 4rak
atlathatatlansagat szinte teljessé teszik, €s ezaltal a vevok egy részében kialakithatjak azt az
érzést, hogy az arak nem korrektek.

Wirtz és Kimes (2007) részletesen foglalkoznak az RM (hozam-menedzsment) soran
alkalmazott differencidlt 4rak becsiiletességének, igazsagossaganak, korrektségének
(fairségének) fogyasztoi észlelésével. Gondolataikat felhasznalva és az ardifferencialas egyéb
modozataira kiterjesztve, megallapithatjuk, hogy az eltérd (és a koltségekkel nem
indokolhatd) arak fogyasztdéi megitélését alapvetéen két dolog befolyasolja: (1) az drakat
elvalaszto | kerités” egyértelmiisége és (2) az eltéré arak prezentdlasi modja. A Korrektség
vagy nem korrektség €szlelését természetesen motivalja az, hogy a vevd miképpen érintett,
azaz ¢éppen melyik ,o0ldalon” wvan, kérosultja-e vagy ¢éppen kedvezményezettje az
ardifferencialasnak. Az korrektség tovabbi motivalo tényezdje az, hogy a vevOknek mennyire
ismert az alkalmazott gyakorlat.

Az ardifferencialas (ardiszkriminalas) egyre kifinomultabb valtozatainak alkalmazasat az
IT (informécios technoldgia) soha nem latott fejlddése tdmogatja. Néhany évtizede még
elképzelni sem lehetett volna olyasmit, mint pl. azt, hogy 2000-ben a Coca Cola olyan
uditdital-automataval kisérletezett, amely a meleg napokon az arakat automatikusan emeli és
forditva (ezt azutan betiltottdk — a szerzd). De azt sem, hogy amikor az Amazonon, de ma ar
akar az Akadémiai Kiadonal is egy-egy konyvre rakeresiink, akkor egybdl megtudjuk, hogy
masok, akik ezt a konyvet vasaroltak, még mit vettek, s6t kapunk egy olyan csomagajanlatot,
amelyben a minket érintd konyvek szerepelnek és a csomag olcsobb, mintha egyenként
vasarolnank meg Oket.

Nos, ezt a fejlodést akar oromtelinek is nevezhetnénk, de akar szeretjiik, akdr nem
ekdzben maganéletiink sériilhet. Az online vasarlasok, a kérdéivek, a térzsvasarlo-programok
stb. soran a vallalatok nagyon sok olyan informacidhoz jutnak, amelyek alapjan egészen testre
szabott arakat €s ajanlatokat tudnak a vevdknek nyujtani (Odlyzko, 2003). Egyet lehet érteni
Andrew Odlyzkoval (a Minnesotai Egyetem Digitdlis Technologiakézpontjanak az
igazgatdja), aki a Business Weeknek adott interjijaban igy fogalmazott: “Egyre tobb



informacio a vevordl — egyre kisebb maganszféra: a modern technoldgia az ardiszkriminaciod
soha nem latott mértékéhez vezet. (Black, 2003).

Ertekezésiinket Osszefoglalva megallapithatjuk, hogy az ’arbujocska’ névvel illetett
jatszma ezen a teriileten a kinalok nyerésére all, olyannyira, hogy koézben még a vevok
maganszféréja is sériilhet.
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Megjegyzés: A 3. dbra angolul van. Az alabbiakban adom meg a magyar megfelelOket:
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ruhazat, ékszerek, butor, lakas, autok, étterem, nyaralas, fodrasz, gyermekgondozas, TV -javitas, jogi szolgaltatas, foggyokér-
kezelés, autdjavitas, orvosi diagnozis
Magas a keresési minéségekben, Magas a tapasztalati minéségekben, Magas a bizalmi mindségekben



