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KOCSIS EVA-SZABO KATALIN

Dinamikus arazas az elektronikus piactereken

Tul gyakran latjuk gazdasigunkat fehérben és
feketében, osztjuk fel gydztesekre és vesztesekre.
Valéjaban pedig csak arrdl van szd, hogy uj
lehetdségek nyiltak meg.

Kevin Pursglove*

Napjainkban az elektronikus piactereken rég elfelejtett alkudozasi formak élednek

djra, s megtorni latszik a vev6k ardiktatumoknak valé kiszolgaltatottsaga. Csak néll
hany kattintas az egérrel, és barmelyik vevé attekintheti a teljes piaci kinalatot. igy a

mikro6konomiai tankényvek szélsé esetébdl a mindennapok gyakorlatava valhat a

tékéletes verseny, s néhany elektronikusan adhaté-vehet6 jészag piacan jelentésen

eshetnek az arak. A 20. szazad utolso évtizedéig stabilan fennall6 ,,armeghatarozo”

és ,arelfogadd” szereposztas is megvaltozik a tetszéleges szamu vevé egyidejii bel]
kapcsolodasat lehet6vé tevé elektronikus aukciokon. Mindezek ellenére a nagyvallall
latok a virtudlis térben is hamar ratalalnak azokra a megoldasokra, amelyekkel tjra

szegmentalhatjak a piacokat, mérsékelhetik transzparenciait, és ahelyett hogy 6k ver(]
senyeznének a vevok kegyéért, inkabb vevGiket versenyeztetik. Emellett olyan arazall
si szoftvereket telepitenek a haléra, amelyek a bejelentkezé vev6k adataibél megbel]
csiilik fizetési hajlanddsagukat, s ezaltal lehetdveé teszik a profitok ,,optimalizalasat”.

A szégyenlGsen ,,jovedelemmenedzsmentnek” nevezett médszerrel elejét veszik anl]
nak, hogy olcsébban adjak termékeiket annal, mint amennyit a fogyaszté hajlando

adni értiik. A szerz6k a tomeges testre szabas kialakul6félben levé G termelési modL]
janak kontextusaba helyezve mutatjak be a dinamikus arképzés — ma még kissé elll
lentmondasos - eléretorését. Az arazasrdl csak egyet tudhatunk biztosan: a rogzitett

,kOltség+” ar dominanciaja lassan véget ér.**

Journal of Economic Literature (JEL) koéd: D4.

Az 1980-as évek végétdl a fejlett gazdasagok termelésének mind tobb szegmensében terjed
a termékek testre szabdsa, ,egyéniesitése”. A termékek jellemz6i ma mar ugyanigy ,,mérll
tékre szabhatok”, ahogyan az otthoni szamitégépeken Allitjuk be a dokumentum vagy az
abra jellemzdit. Elvben a gyartésorrodl legordiild minden egyes termék kiilonbozhet a tobl
bitdl, j6 néhany - vagy akar tetszlleges szamu - tulajdonsidgaban. Az egyéniesités napjal
inkra a gazdasdg meghatdrozo elvévé kezd valni. Nemcsak a termelési folyamatban diktal

* Kevin Pursglove, az eBay szovivéje, idézi: Mollman [2000] 56. o.
** A tanulmédny a T032321. sz. kutatasi szerzGdés keretében késziilt.
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a testre szabds logikdja, hanem a piaci tranzakciokban is. Messzemend kozgazdasagi kol
vetkezményei lehetnek annak, hogy - legyen sz6 akar a reklamrol, akar a vevGszolgalatrol
- az eladok torekvéseinek célpontja egyre kevésbé a tomeg, illetve az dtlag, egyre inkabb
az egyes ember.! Ez a trend olt 1athat6 kifejezési format a ,,személytSl személyig” (, one to
one”) marketingben csakigy, mint az azonnali piaci intelligencidnak nevezett modszerben
vagy az ugynevezett real time marketingben.? A vallalatok ha versenyben kivannak maradl
ni, mar nem nagyon hizhatjak ki magukat az egyéni igényekhez valé ,,résmentes” igazodas
kovetelménye aldl. ,,A vilaghalé mindenekeldtt lehet6vé teszi azt, hogy a cégek kdzvetlen
pdrbeszédet folytassanak minden egyes vevdjiikkel, megismerjék preferencidikat, és vdlall
szoljanak rdjuk. A fogyasztd szdmara is a vilaghalora vald rakapcsolddas a legjobb maddja
annak, hogy megtudja, melyik cég kindl szamdra a legtobbet. Ha valamelyik cég nem
nyerte el a tetszését, akkor csupén kattint egyet az egérrel, és maris informacidkat szerezl
het be a versenytarsakrol is. Ha ezt Osszekapcsoljuk a tomeges testre szabdassal,® akkor
kideriil, hogy a vdllalat-fogyaszto kapcsolat természete egyszer s mindenkorra megvaltol
zott.” (Schonfeld [1998] 115. o.)

Az emlitett irdnyzatok alapjaiban valtoztatjdk meg a piaci magatartast, az értékesités
stratégiajat és az aruterités egész rendszerét. Bairmennyire logikusan illeszkedik is a testl
re szabas altalanos irdnyzatdba, mégis meglepd, hogy Ujabban nemcsak a farmert vagy a
konyvet, hanem a farmer vagy a konyv drdt is egyénekhez szabjak. Ez az egyénhez
szabott drképzés az egyik formaja annak a jelenségnek, amit manapsag dinamikus drazds
nak neveznek, szembedllitva azt a hagyomanyos, statikus drazdssal, azaz a rogzitett arak
rendszerével. Az itt kovetkez§ irdsban arra keresiink valaszt, hogy miképpen és milyen
1épcsdfokokon keresztiil milyen felismeréseknek kdszonhetSen jutottak el a fejlett gazdal
sagok termeldi és kereskedSi a merev, katalogusokban rogzitett ,koltség+” tipusu arl
képzéstSl a dinamikus, testre szabott drazasig.

A rogzitett araktol a dinamikus arakig

LAz elmilt szdz évben az amerikaiak [de tegyiik hozzd az eurdpaiak is: K. E.-Sz. K. |
hozzaszoktak ahhoz, hogy a kereskedelemben régzitett drak vannak, mikdzben a kdzgazl
dasigtan azt tanitja, hogy egy joszag pontosan annyit ér, amennyit a vevé fizetni hajlani
do érte, semmivel sem kevesebbet, és semmivel sem tobbet” (Dugan [2000] 110. 0.). Az
altalanosan elterjedt tigynevezett rogzitett ,koltség+" ar azonban nem nagyon kinal led
hetdséget a vevOknek arra, hogy kifejezésre juttassak: pontosan mennyit ér meg nekik ez
vagy az a termék. Akédrhogyan alakult is az értékitéletiik, az elad6k altal rogzitett arat
kellett elfogadniuk, vagyis passziv, drelfogadd szerepbe kényszeriiltek.* Arkiilonbségek

! Részletesen lasd errdl Szabo [2001].

2 A valds idejii (real time) marketing 1ényege a fogyasztd idGben véltoz6 igényeihez valé alkalmazkodas.
A fogyaszté igényei ugyanis nemcsak mds fogyasztokétol térhetnek el jelentGsen, de a sajdt tegnapi igényell
it6l is. Az igazdn fogyasztObarat termék tehdt nemcsak az egyes fogyasztéhoz idomul, hanem az adott
percben érvényes fogyasztdi igényhez alkalmazkodik. Ilyen elven mikodik a porszivd és szdnyegtisztito,
amely a sz6nyeg szennyezettségi foka szerint valtoztatja szivohatdsat, illetve a kell§ tisztitdshoz sziikséges
nyomast. Intelligensen koveti az igényeket tovabba az a mosdgép is, amely a mosnival9 silya, szennyezettségi
foka és a mosdpor fajtaja szerint valasztja ki a mosasi programok koziil az éppen megfelelét. A Chrysler
pedig legutébb olyan autét hozott forgalomba, amely képes tulajdonosdnak vezetési stilusdhoz igazodni.

3 A tomegtermeléssel elGallitott, standardizalt alkatrészek és részegységek szamitogéppel vezérelt Gsszel
szerelése a fogyasztok egyéni igényeihez alkalmazkodva, tetszdleges szdmu kombindciéban.

4 Az tgynevezett price-maker és price-taker fogalomparja szellemesen ragadja meg az eladd és a vevd
aszimmetrikus helyzetét az dralakuldsban. Kornai Janos a Kozgazdasigi Szemle julius-augusztusi szdmaban
a nemrég elhunyt Scitovsky Tiborrdl irt nekrologjaban emlékeztetett benniinket arra, hogy a megkiilonboz-
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legfeljebb az arak szegmentdlasabol adodhattak. A vallalatok azonban szegmentalt araill
kat is hosszabb idére rogzitették. A statikus arazds azonban - barmennyire az eladok
diktaljak is az arakat — az eladok szdmadra is hatranyos, illetve kockazatos lehet. Egyrészt
a hosszabb iddre rogzitett arak értelemszertien nem reagalhatnak a kereslet-kinalat ingall
dozésaira, és ennek kovetkeztében a cégek nem aknazhatjak ki az emelkedd vagy hirtelen
felszokd keresletbSl adodé lehetGségeket. Masrészt a statikus, az adott piaci szegmens
minden vevdje szdmara minden pillanatban egyforma drak nem idomulhatnak az egyes
vevok eltérd preferencidihoz. Ilyen drak mellett a vallalatok nem hasznaljak ki teljes
mértékben a vevlk fizetési hajlandosagat, szuboptimdlis drakat szabnak meg, vagyis —
ahogyan az amerikaiak mondjék - ,,pénzt hagynak az asztalon”.

A ,naiv” drverseny

A vilaghal6 eleinte nemigen véltoztatott a statikus drmeghatarozason, legfeljebb csak
annyit, hogy a nyomtatottak helyett a cégek elektronikus katalogusokat hasznaltak ajanlall
taik kozzétételére, de ezekben tovabbra is fix arak szerepeltek (Bichler—Hansen [1997]).
A vilaghalon kialakuld elektronikus piactér szerkezete azonban ellentmond a hagyomdl
nyos drazdsi modszernek. A statikus arak logikdja sehogy sem fér Ossze a vildghdlo
dinamikus és valtozékony természetével. Mivel a keresési koltségek a vilaghalon kozelil
tenek a nulldhoz, a vevok kiillondsebb faradsag nélkiil csaknem tokéletes drinformdciokl
hoz juthatnak. Ez sziikségszeriden kikezdte a cégek addigi arszabasi gyakorlatat, mégpell
dig kétféle értelemben is: /. a majdnem tokéletes transzparencia a halon megakadélyozta
az arak szegmentalasat, nemigen lehet az egyik helyen mas dron eladni a terméket, mint
a masikon; 2. az arak értelemszerten a legalacsonyabb szinten egyenlitddtek ki, vagyis
az Osszes eladonak a legalacsonyabb arhoz kell igazodnia. J6 nevd markak valtak k6zonl
séges t6zsdetermékekké, tomegcikkekké, hiszen bekeriiltek az egyesitett kataldgusokba
(Bichler [2001] 7. 0.). A vilaghal¢ kialakulasdval mas megvilagitisba kertil a szinte csak
a tankonyvi referenciapontként 1étezs, régdta a gazdasagtorténet lomtardban porosodd
tokéletes verseny - legalabbis elGszor erre lehetett kdvetkeztetni az eladdk és a vevék
korabbi informéciés aszimmetridjanak a megtdrésébdl. Szamos kivald kozgazdasz tidvol
zolte az Gjra ,kitdrt” szabad versenyt.

»Szdzadunk nagy részében jeles kozgazdaszok sora — mint Joan Robinson, Edward Chamberlin,
John Kenneth Galbraith - hirdette, hogy Adam Smith szimpla elmélete a tokéletes versenyrdl az
id6 mulasaval és a vallalatok novekedésével egyre veszit jelentségébdl. Az a vicc az egészben,
hogy... - épp a nemzetkdzi verseny miatt — Smith tedridja naprdl napra aktudlisabb és fontosabb
lesz.” (Buchholz [1998] 55. 0.)

»Ha a vevGk csaknem tokéletes informaciokkal rendelkeznek, mar nem lehetnek areltérések.
Azoknak az id6knek mar vége, amikor egy terméket mas dron lehetett eladni Németorszagban és
Amerikdban” (Stewart [1999] 158. o.).

Az internet révén a fogyasztoknak lehetdségiik nyilik arra, hogy vasarlasaik el6tt akar
globdlis dsszehasonlitdasokat tegyenek. Semmi sem sérti jobban a fogyasztét annal, mint
ha észreveszi, hogy neki ugyanazért a termékért tobbet kell fizetnie, mint masoknak. A
cégeknek igy csak egyetlen lehetdségiik maradt a piaci részesedésiik novelésére: ha ,aldl

tetés Scitovsky nevéhez fizddik (lasd még Kornai Jdnos: Eldsz6 az Egy biiszke magyar emlékiratai cimi
memoarkdotethez — Scitovsky [1997] 8. o.)

> Némely virtudlis cég éppen arra specializalodott, hogy egyetlen listara hozza Ossze a legkiilonfélébb
cégek adott termékre vonatkozé érait, s ezaltal egyetlen kattintassal elérhetdvé tegye szinte a teljes kinalatot.
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mentek” draikkal a versenytdrsakéinak. A tokéletes attekinthetSség logikailag sziikségll
szerlien drhdboriihoz vezetett a cégek kozott. Kiilondsen a repiilGjegyek piacdn tapasztalll
hattunk intenziv drversenyt, de néhdny mas termék esetében is hasonl6 helyzet alakult ki.
,»Az internet hatalmaba keritette a szabad piacot, a kereslet és a kindlat fogalmat, és egy
helyre sdritette 0ssze” - nyilatkozta Brian Marshall, a Westell Technologies Inc. (egy
100 millié dollar értéki, telekommunikacids berendezéseket szallitd cég) vezérigazgatol
ja. Marshall szerint ,,a statikus arképzés [azaz: a rogzitett arak gyakorlata, megjegyzés

t6liink: K. E.-Sz. K.] kezd elavulni.” (Idézi: Dalton [1999] 44. o.)

Alkudozds: egy elfelejtett drazdsi modszer tjraéledése

A nagyvallalatok azonban csak els§ meglepetésiikben bonyolddtak a tokéletes versenyl
hez kozelit§ torokmetsz$ arversenybe. Az internet és az ugynevezett alkudozasi protol
kollok (az alkudozési folyamat automatizalasira szolgald szoftverek) nyujtotta technikai
lehet&ségekbdl egyenesen adodott, hogy a cégek — hamar megunvdn a kezdeti aldigérgell
t6s versenyt — az elektronikus kereskedelemben sikeresen keltettek életre egy 6si keresl
kedelmi gyakorlatot: a vevdvel torténd piaci alkudozdst, persze értelemszerfien nem a
klasszikus form4jaban, hanem elektronikus valtozatban (Dalfon [1999] 44. o0.). Az Egyel
siilt Allamokban mar eddig tobb mint 10 millié ember kapcsolédott be az elektronikus
alkufolyamatba (Mollman [2000] 56. 0.).¢ Az elektronikus alkudozas lehetGsége azonban
felbillenti a vevék — a halon vald keresgélésnek koszonhets — az drak Osszehasonlitdsal
zajlik: tobb vevd jelentkezik ugyanazért a termékért, és megteszi — illetve a helyzet
fiiggvényében folyamatosan valtoztatja — arajanlatat, azaz az ajanlati arat, amiért hajlanl
do elvinni a terméket. Természetesen az a lehet§ség tovabbra is nyitva all a vevd eldtt,
hogy ha nem tetszik neki az adott alkufolyamatban, masokkal versenyezve elérhetd ar,
akkor kiszalljon az arversenybdl, és mas kereskedési pontokat keressen.

Az aralku egyaltalain nem csupén az internetes kereskedelem sajatja, a hagyomanyos
kereskedelmi cégek is folytatnak artirgyaldsokat vevdikkel. Az alkudozés, a hosszadall
mas artdrgyaldsok azonban a hagyomdanyos piacokon tobbnyire csak a nagy vevdkre
vonatkoznak, azaz megmaradnak az iizleti szféran beliil, az ugynevezett B2B (business to
business) kereskedelemben. Az e-kereskedelemben ezzel szemben az az (jdonsag, hogy
az egyedi alkuk lehetdsége — koszonhetSen az elektronizélasnak — akdr millids létszdmi
vevosereg esetén is fenndll. A cégek felfedezték maguknak az egyedi alkukat a B2C
(business to consumer) ligyletekben is. ,,Az alkudozés a kereskedelmi tevékenység megll
hatdroz6 része mind a fizikai, mind az elektronikus piacokon. Az emberre alapozott
alkudozas viszonylag lassi, nem mindig fedi fel a legjobb megoldast, tovabba olyan
tényezGk is korlatozzak, mind a kultira, az onérzet vagy éntudat (ego) és a biiszkel
ség.”(Beam és szerzotdrsai [1997]). Mindazonéltal az alkudozés, amelyet a szokvanyos
statikus ,,koltség+” arazas korabban teljesen a periféridra szoritott, az internetnek kol
szonhetden reneszanszat €li. Az elektronikus alkudozasnak, illetve artdrgyaldsnak ugyanis
szamos elénye van a hagyomanyos alkufolyamathoz képest (Nunamaker [1993]), kiiloO
nosen akkor, ha nem egy-két ember vesz részt a folyamatban, hanem akar tizezrek is
bekapcsolddhatnak a tranzakcidba. Az alkudozast automatizalé szoftverek

- minimdlisra szoritjak a nyelvi kétértelmiségeket;

- megakaddlyozzdk a félreértéseket és mérséklik a felek kozott meglévs természetes
bizalmatlansagot;

¢ A 2000-es adat 2002-ben mar minden bizonnyal idejét malta.
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- megtakaritjak vagy legalabbis jelentGsen csokkentik a feljegyzések készitésének apl
romunkajat;

- kényelmet nyujtanak a felek szamara;

- egyetlen referenciapontot biztositanak valamennyi résztvevl szdmara;

- nyomon kovetik és rogzitik az alkufolyamat elérehaladasat és a pillanatnyi allapotot;

- nagyfoku pontossagot tesznek lehetGvé;

- megtakaritjak az egyes alkuforduldk kozotti koztes iddt;

- a szerz6dés megsziiletése utan is id6t takaritanak meg, éppen az elébbi sajatossagokl
bdl kovetkezden.’

A tomeges alkufolyamatok révén tehat olyan dinamikus piactér keletkezett a vilaghalon,
ahol az drak sokkal mozgékonyabbak, mint az internet el6tti fél évszdzadban voltak. Ez az
Uj tipusu piactér lehetGvé teszi az egyes vasarloknak, hogy kinyilvanitsak: mennyit hajlan
dok fizetni ezért vagy azért a termékért. Ugy tiinik, hogy példaul az Egyesiilt Allamokban,
ahol a legnagyobb a stilya az elektronikus kereskedelemnek, az emberek ma mar 1ényegell
sen lazabban kezelik az alkudozds tabujdt. Korédbban az volt az altaldnos vélekedés, hogy
alkudozni csak a bazarban szokds, és ez a gyakorlat nem mélt a kdzéposztalybeli fogyaszil
tohoz. Manapsag viszont az egyedi alku a fogyasztdi piacokon is egyre fontosabb szerepet
tolt be az drak formaldsiban.® Barmennyire leegyszer(siti is technikailag a vilaghald az
alkufolyamatot, természetesen nem minden dru alkalmas arra, hogy alku tirgya legyen.’

A virtudlis piacokon az 6kori, kozépkori piacterek hangulata tér vissza, és az alkudol
zas, az ajanlattétel és az ezzel kapcsolatos jdtékok ismét az adasvétel megszokott velejal
réjava kezdenek vélni. Az elektronikus alkudozis kiilonbdzé forméi az egy eladé-egy
vevl (one to one), az egy elado-tdbb vevl (one to many) és a tobb elad6-tobb vevd
(many to many) kozil a valddi tokéletes verseny ez utdbbi helyzetben 4ll fenn, persze ott

is csak akkor, ha minden résztvevének teljesek az informacioi.

Online aukciok
Az artargyalasok és a tranzakcidkat megeldzd alkufolyamatok szadmos forgatokonyv szell
rint mehetnek végbe az elektronikus piactéren is, ezek koziil azonban a legelterjedtebb
forma az online aukcié. Noha az aukci6 régi, id6szamitasunk el6tti intézmény, az inforl
macids technoldgidbdl adodo 1j lehetGségek kitagitjak alkalmazasanak korét, és a klasszikus
véltozatok mellett szdmos Uj tipusi aukciés mechanizmust is életre hivnak. Ma még az
elektronikus arverések jelentdsége nem olyan nagy, de ez a helyzet varhatdan igen gyorl
san véltozni fog. Vernon Keenan, a Keenan Vision elemzdje szerint ,a 2004-re josolt
1400 milliard dollaros elektronikus forgalomnak akar a 40 szazalékat is elérheti a dinall
mikus arképzés ardnya. Az elektronikus kereskedelemnek ez az egyik leggyorsabban
novekvd szegmense” (idézi: Dalton [1999] 44. o0.) Nagyon sokféle tizleti teriileten kisérQ
leteznek online arveréssel. Az aukcidkat tigy is megfoghatjuk, mint a tranzakciés egyenl
let ismeretlen faktorainak a feltarasit. Ebb6l kovetkezGen az aukcidknak olyankor altalall
ban a kovetkez§ esetekben lehet kitiintetett szerepiik

7 Nem kell példaul hosszadalmas és koltséges jogvitikat folyatatni a félreértések vagy a pontatlansag

8 Az internetes kereskedSk koziil az eBay volt az egyik olyan cég, amely a B2C (business to consumer)
weboldalain az elsdk kozott alkalmazta a dinamikus arképzést (Jaroneczyk [2001] 22. o.).

 Képzeljiik el, amint a bevasarlokosar minden egyes tétele folott alkudozni kezdiink. Gombakonzerv 300
forintért? Két iiveggel adjon, mert maskiilonben nem veszem meg! 1 liter tej 160 forintért?! Adja mar oda
120-ért! A jelenet egy kozonséges szupermarketben elképzelhetetlen, pedig a vilaghdlén sok termék esetéd
ben igy zajlanak az adasvételek.
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- nem ismétl6dS, nem standard adasvételek (festmények);

- a kereslet felbecsiilhetetlen (1ij termékek);

- a kinalat felbecsiilhetetlen (differencialt kinalat);

- gyorsan ,roml6” termékek (virag, repiilGjegy);

- a fogyasztoi izlés felbecsiilhetetlen (divatcikkek);

- a kinalat ingadozé (elektromos aram).

Az elektronikus arverések manapsag mar olyan javak esetében is felbukkannak, amel
lyeket azel6tt senki sem probalt ily modon értékesiteni. Most azonban a technikai lebol
nyolitas egyszertsége az arveréseknek kedvez. Nem kell hozz4 draga arverési csarnok,
kikialto és egyéb személyzet is csak kevés, a csarnok helyett ott a falak nélkiili virtudlis
tér, és a szervezOk szerepét is nagyrészt atveszi az elektronika. Egyszertibb az ajanlatok
rogzitése, kevesebb a tévedési lehetGség, masodpercek is donthetnek, s6t a masodpercek
tort részei is a két ajanlat kozott, s szinte id6 sem kell a nagyszamu ajanlat rendezéséhez,
értékeléséhez. Igy aztan aligha jelent meglepetést, hogy az aukciok széltében-hosszaban
terjednek a vilaghalon, e mechanizmus irdnti érdekl6dés mar nem pusztin csak az antikll
vitdsok és a koncertjegyek, hanem sokkal hétkdznapibb termékek irant is megmutatkol
zik, a letéti jegyektdl a traktorokig.

A vilaghalo felbecstilhetetlen el6nye a kéfala arverési csarnokokhoz képest, hogy nagyll
szdmii ajdnlattevd konnyen bekapcsolodhat. Az aukcid gyors terjedése a halon - mads
armeghatarozasi mechanizmusokkal 0sszevetve — az armeghatdrozas gyorsasagaval mal
gyardzhat6. Az arverések és a dinamikus arképzés jelenségei ma mar nem korlatozddnak
csupan néhany kivételes oldalra, szdmos weboldalt nyitottak az aukcidk lebonyolitasara.
S6t, mar ezek hdlozatai is kezdenek kialakulni. (A tobbi kdzott az Excite, a Lycos, a
Microsoft, a Ticketmaster-CitySearch online cégeknek vannak olyan weboldalaik, amel
lyek egy djonnan létrehozott, arverésekkel foglalkoz6 hal6zatba szervezddtek.)

A licitdldson alapulé drmeghatdrozds

Az online licitdlasnak két alapvet6 formdja terjedt el: az arverés (auction) és a t6zsde
(exchange). Az aukcid esetében a tarsasagoktol, egyénektdl beérkezd arajanlatokat egy
elad6 fogadja, és § tartja kézben az egész akcidt. Az arak ilyenkor rendszerint egy irdnyl
ban mozognak. A tdézsdei licitidlashoz a vevén és az eladon kiviil még egy semleges
harmadik személy is kell, aki a jatszmdaban részt vevd nagyszamu eladd és vevs szaméara
rogziti a legalapvetdbb szabdlyokat és lebonyolitja magat a cserét. A résztvevék minden
egyes végrehajtott akcidért dijat fizetnek.!”

Az online piacok és arverések terjedésével a licitilas egyre kevésbé a migydjtSk és
a ritkasadgokat vasarlok kivaltsiga. Az drmeghatirozasnak tobbféle forméja terjedt el:!!

- legmagasabb dr (highest-price sale) mas néven angol aukcio: ez a legismertebb és
legelterjedtebb forma. Itt a licit a legalacsonyabb elfogadhat6 arral kezdGdik, majd minl
den egyes licitnek magasabbnak kell lennie az el6z6nél. Az arut itt a legmagasabb licit,
illetve licitet bemondd kapja meg;'?

10°A ChannelPoint Commerce olyan elektronikus csereiigyletek szdmara kinal helyet, ahol biztositasi
uigynokok, fogyasztok és aldirasra jogosult személyek gyidlnek Ossze azért, hogy biztositasi modszereket és
megolddsokat adjanak-vegyenek. A Recruit Dynamics online aukcidt fog haszndlni arra, hogy tandcsadokat
és szerz6déskotd személyeket toborozzon. A Flashline.com olyan forditott drverési szolgaltatast kinal, ahol
szoftverkomponensek kihelyezésére (outsourcing) lehet licitdlni (Dalton [1999] 44. o.).

12 Ez a licitalasi szabaly az angol arverés sajitja. Az eladd megszabhatja a legalacsonyabb arat, amely
alatt a termék nem adhat6 el.
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- mdsodik legmagasabb dr (second highest-price option): az arak itt is novekednek
minden egyes djabb licittel. Az arut a legmagasabb licitet bemond6 személy vasarolhatja
meg, de a masodik legmagasabb licitnek megfelel§ dron, vagy a legalacsonyabb nyertes
licitnek'® megfeleld aron. Ugyanennek a zart boritékos véltozata az ugynevezett Vickreyl
féle aukcid. A masodik legmagasabb ar nagy elénye, hogy a vevdk Gszintén bevallhatjak
a legmagasabb rezervacios arat' is, a tényleges ar nem ez, hanem a masodik legmagal
sabb ajanlati ar lesz. (Itt aztdn tényleg nem marad pénz az asztalon);

- csOkkend dras aukcio (descending price auction): a licitalas magas aron kezdddik, és
mindaddig progressziven csokken, amig nem akad olyan vevd, aki végiil hajland6 az
aruért az utoljara kikidltott drat megfizetni;

- boritékolt-licites aukcio (sealed-bid auction):*> a vevék szamos licitet adnak le a
javak kiilonbdzd mennyiségeire, amig az arverést le nem zarjdk. Ez az aukciotipus a
nevét a zart boritékrél nyerte, azaz az ajanlatot tevSk itt nem ismerik egymads ajanlatat.
Gyakran hasznaljak szolgaltatdsok vasarlasakor is, amikor az eladok licitdlnak szolgéltall
tasi szerzGdésekre;

— forditott aukcio (reverse auction): a forditott aukci esetén a vevdk specifikaljak
azokat az arukat, amelyeket meg akarnak vasarolni, és az eladok versenyeznek a legjobb
arajanlat megtételében;

- kereslet aggregdldsa (demand aggregation): ez olyan arverés, amikor a vevlk egy
ad hoc csoportban gytlnek 6ssze bizonyos javak megvasarlasara. Minél tobb vevd gyl
lik 6ssze, anndl alacsonyabb lehet a darabonkénti ar.

Gyakran érdemes varni: egy termék dra még tovabb is csokkenhet akkor, ha a vevd
hajland6 a széllitas idSpontjat elhalasztani (fime-for-money), s a nyertes licitet nemcsak
az arral, a mennyiséggel és az idGvel lehet meghatirozni, hanem mas paraméterekkel is
(vevore szabott drképzési formdk — customized pricing formats).

Forditott aukciok

A fenti aukciétipusok koziil djabban igen fontossd valtak az ugynevezett forditott aukcil
ok, ezért ezeknek kiilon is érdemes figyelmet szentelni. Mig az angol aukcion a vevdk és
az eladok szabalyozzak a kinalatot és a keresletet, addig a csoportos vasarlas sordn (group
buying) és a forditott aukcidn (reverse auction) az arak meghatarozasaban a vevdk jatsszak
a nagyobb szerepet. A hagyoményos ipardgak cégei (autbipar, mezdgazdasigi gépgyarl
tas, vegyipar) a beszéllitokkal folytatott tranzakcidikban elGszeretettel alkalmazzak a forll
ditott aukciokat, ahol a vevd versenyezteti az alkatrészek és a részegységek termelGit.'

Az ipari szféra szinte valamennyi mas teriiletet megel6z a B2B tigyletek elektronizalal
saban. A The State of Global B2B E-Commerce cimmel kozzétett jelentés szerint a felll

3 Ez a holland aukcidra jellemz§ szabily.

4 A rezervacids ar az, amit egy-egy licitdlo a termékért felkindlni hajland6. A rezervicids ar a vevg
fejében létezik, kiilsé személynek nehéz megbecsiilni, és menetkdzben is valtozhat.

15 Nagyon hasonlé ehhez az ugynevezett first price sealed-bid auction, amelyet fGleg versenytargyaldsok
sordn alkalmaznak, amikor a legkedvezGbb zart ajanlatot tevé nyeri el a megbizast.

16 Az onindité 1911-es feltalaldsa 6ta — ahogyan Taylor III fogalmazott — a forditott aukcid volt a legnall
gyobb Ujitds az autdiparban. A rovid tavd rendelések teljes volumene elérheti a 750 milliard (!) dollart. A
tranzakciok minimdlis mikodési koltségét feltételezve, a profitrés 30-40 szdzalékon beliil marad, ami évente
1,3-1,5 milliard dollart tesz ki, ha a rendszer mar teljesen kiépiil. A beszallitok legnagyobb félelme az, hogy
ha a specifikaci6 és a mennyiségi célok jol lathatok lesznek a weben, akkor a megrendeldk szdmara konnyd
lesz lenyomni az 4rakat az alkufolyamatban. Mi tobb, a tranzakcidk mintegy 20 szdzaléka - a leggyakrabban
szerepl§ alkatrészek - forditott aukcidban taldlnak gazddra, ami kiméletlen hatdssal lesz az arrésre (vO.
Taylor III [2000]).
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mérésiikben szerepld iparvallalatok 66 szazaléka mar bevezette vagy éppen most vezeti
be a B2B programokat, s ezzel — e felmérés szerint - megelGzte a pénzligyi szektort és a
kiskereskedelmet is (Manufacturers...[2001]). Az ipari virtudlis piacok kiemelkedGen
gyors fejlédésében nyilvan szerepet jatszott az is, hogy a beszillitok sokasdgaval folytall
tott tirgyaldsok a hagyomanyos mddon hénapokig is eltartanak, mikdzben interneten
keresztiil ugyanezek lebonyolitdsara akar néhany ora is elegendd.

A forditott aukci6 elSnyeire a korményzati szervek is felfigyeltek az Egyesiilt Allall
mokban. !’

Az elemz6k egyetértenek abban, hogy a beszallitokat jelenleg két 1ényeges dolog tartja
vissza az online iigyletektSl. Egyrészt, a piac atlathatdsdga, mivel minden egyes versenyl
tars lathatja a masik licitjét, masrészt, az, hogy nincs elég vevd, akik a licitet kell6képpen
megemelnék (Wilson [2000] 1. o0.).'®

Uj lehetdségek a vildghdlon: kidrusitds - végeladds

Az online kidrusitast, illetve végeladast leggyakrabban a beszallitoi lanc végén all6 vallal
latok szoktdk haszndlni arra, hogy tiladjanak folos raktarkészletiikon. Az arverések és az
elektronikus tdzsdei tigyletek altalaban jelentGs bevételt hoznak az olyan termékek esetél
ben, amelyeknél tilkindlat mutatkozik, vagy amelyeknek a gyartdsa éppen megsziinik. A
digitalis kereskedelem el6tti korszakban a cégek a nyakukon maradt termékeket elkiildd
ték egy likvidatornak (hivatdsos készletfelszamolonak), aki kifizette az aru értékének
toredékét (minden egyes dollar utdn néhany centet), majd megprébalta elsdzni a termél
keket annyiért, amennyiért csak tudta. Ezzel a megoldéssal az volt a probléma, hogy nem
az arban kozvetleniil érdekelt gyartéhoz kapcsolta a raktarkészletbdl befolyé bevételt,
hanem viszonteladéhoz. A cégek az online arverésektdl, amelyen maguk veszik keziikbe
a készletek kidrusitasat, jelentGs megtakaritasokat varnak.'

A webes arverés tobbet jelent csupan egy modszernél arra, hogy miként tritsiik ki a
telezsufolt raktarokat. A webes arverés azt az utat modellezi, hogyan alakitja 4t gazdasall
gunkat az internet. ,,Egy napon valamennyien tigy fogunk venni és eladni, hogy az arat a
piac hatdrozza meg. Es ha senki sem akar 5 dollarnal tobbet fizetni egy rizsma® papirért,
vagy 10 dollarndl tobbet egy véka kukoricaért, akkor ezek ennyibe fognak keriilni.”
(Mollman [2000] 130. o.)

Az internetet sokdig és sokan még most is csak a tranzakcids koltségeket csokkentd €s a
tranzakcidkat meggyorsito tényezSként veszik szdmba. A cikkiinkben eddig emlitett példak
mind arra utalnak, hogy bér ez is igen jelentSs, korantsem ez a l1ényeg. A lényeg a piacok
dttekinthetdsége. Ezentil manapsidg szamos ugynevezett bevétel- és aroptimalizald szoftl
verhez lehet hozzaférni, amelyek alkalmazasaval a véllalatok dinamizalhatjak araikat, konnydl
szerrel és id6beli eltolodasok nélkiil valtoztathatjak, és részlegesen személyre is szabhatjak
Oket.

17 A GartnerGroup egyik legutdbbi tanulmanya szerint a kormanyzati {izletek (business-to-government)
elektronikus kereskedelme 2005-re elérheti a 6,2 milliard dollart.” (Brown [2000] 26. o.)

18 A beszillitok ugy taldljak, hogy ebben az dtlathaté kdrnyezetben, ahol a versenytarsak lathatjaki
tudhatjak maésok licitjét, a javak dra lefelé megy” - dllitja a FreeMarkets Inc. elnokhelyettese és marketingll
igazgatéja. A FreeMarkets weboldala az egyik legnépszertibb B2B arverési hely, amelyet korilbeliil 7000
beszallito latogat (Wilson [2000] 1. o.).

19 Az Intersol, a Harris Corp. hildzatdba tartozd félvezetGgyartd cég 1999 elején az Usbidet kérte fel
arverés megtartasira, hogy a 800 ezer dollar értékd elavult raktirkészletét felszdmolja. ,,Az internetes arvell
rést j6 modszernek tartjuk arra, hogy a termékek elkeljenek, és értiik a legmagasabb drat kapjuk” - mondja
az Intersol termékmenedzsere (idézi: Dalton [1999] 44. o.).

20 A rizsma (ream) mértékegység, egyenld 480 iv papirral.
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Fel kell figyelniink arra, hogy az 1j tipusu arazdsi megoldasok nem fokozatosan, lassi
véltoztatdsok révén alakulnak ki és formalédnak, mint a milt szdzad elején-kdzepén
jellemz§ artipusok, az arak kialakitdsanak algoritmusait manapsag — a kdzgazdasagtudol
many legtjabb eredményeire alapozva - tudatosan megtervezik. Ez nagyon 1ényeges
kiilonbség az artipusok korabbi spontan felbukkandsahoz és lasst, folyamatos fejlédésél
hez képest. A dinamikus drazdsi megolddsok elméleti hatterét a kozgazdasagtudomany
egy igéretes Uj dga, az Ggynevezett mechanizmustervezés (mechanism design) adja.*' Az
arak két értelemben is dinamizalédnak: egyfelSl egy adott drazasi algoritmust hasznalva,
a cégek araikkal rugalmasan alkalmazkodnak a vevdk fizetési hajlandésdgdhoz, masfel6l
maguk az algoritmusok is véltoznak. A szinte naponta megjelend j drazdsi modszerek
feladjak a leckét a kdzgazdaszoknak. Itt az ideje, hogy az arelmélet j6 évszazada kialall
kult alapjaira épitve, koherens modelleket fejlessziink ki a mai drazési gyakorlat magyall
razatra.

Az arak dinamizildsa a transzparencia mérséklése mellett

A vilaghalé - az 4ltala biztositott transzparencia és a korlatlan alkudozasi lehet&ségek
kovetkeztében - els§ megkozelitésben versenyerdsits tényezként foghatd fel.> A nagyl
vallalatok azonban viszonylag gyorsan felfedezték azokat a piaci intézményeket, drazdsi
mechanizmusokat, amelyek lehet6vé teszik a profitok optimalizdldsdt, elejét véve annak,
hogy a termelSk olcsdbban adjdk a termékeket, mint amennyit az az egyes fogyasztok
szdmdira a valddi preferenciarendszeriik szerint ér. Az drak testre szabdsa, folytonos
valtoztatdsa az eladok éltal, mérsékli a piacok atlathatdsagat. Az drazds fejlédésének a
sebességére utal az a tény, hogy alig néhany évvel az internet 4ltalanos elterjedése utin
jelent meg egy elektronikus tjsdgban Hal Varian cikke, amelyben a cégek szamara a
kialakult csapdabol kivezet§ utat a termék- és drdifferencidldsban jelolte meg (Varian
[1996]). Ez az arazési gyakorlat megakadédlyozza azt, hogy a tiszta versenyre jellemz§
»haiv” (értsd: alacsony) arak alakuljanak ki, noha a vildghalé tovéabbra is technikai lehell
téséget kindl a vevl szdmara is a piacok attekintésére.

A fogyaszto passzivitdsanak a visszadllitdasdra a legjobb mddszer az, ha megforditjak a
keresési folyamatot. Nem a vevd keresgél tobb cég kozott, és fesz az arak alapjan kiilonbl
séget az egyes cégek ajanlatai kozott, hanem az elado tesz kiilonbséget a kiilonbozd
fizetési hajlandosdgu vevdk kozott. Ennek felismerése az ugrépont a dinamikus drazas
fejlédésében. Az eladonak el kell szigetelnie egymastol az egyes vevdket, és el kell
szigetelnie a vevlket mas cégek ajanlataitdl is. Ennek a klasszikus hagyomanyra épiilé
modszere az elektronikus termékdifferencidlds. Ha a termékek barmilyen okbol kilonl
boznek egymdstol, lehetetlen az ar-6sszehasonlitast kozottik.

2! Az iranyzatot olyan nevek fémjelzik, mint az Gtto6ré Hurwiczé [1973], aki elGszor hasznélta a jatékelméd
let eszkozeit arra, hogy ne csupdn leirjon, hanem létrehozzon egy Uj mechanizmust (intézményt). De megl
emlithetjiik itt Vickrey nevét is, aki Nobel-dijat éppen egy tujfajta drverés kitaldlasdért kapta. A témardl
magyarul lasd Csekd [1996].

2 Persze az elektronikus alkudozési protokollok gy is erdsithetik a versenyt, hogy csak a vevdk versell
nyét erdsitik, nem pedig az eladokét. Egyértelmden pozitiv helyzet a verseny szempontjabol csak a tobb
elado-tobb vevds (many to many) tipusi aukciok esetében alakul ki.

2 Az olyan internetes cégek, mint amilyen a Buy.com, alacsony drakkal prébalnak piaci részesedést
szerezni maguknak. Ezek a cégek azt feltételezik, hogy az internetes vasarlok rendkiviil érzékenyek az
arakra. A valdsidgban azonban vegyes a kép. Egyrészt igaz az, hogy a weben konny( kikeresni és Osszehall
sonlitani az drakat. Masrészt azonban az is igaz, hogy az online vdsdrlok egyre inkdbb keresik a mindséget
is. Kutatok mar rdmutattak arra, hogy ha a mindségi informacioét konnyebben hozzaférhet6vé teszik a halon,
akkor az csokkenti az drérzékenységet. Eppen ez az oka annak, hogy az Amazon.com kicsivel magasabb
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Az drak dinamizdldsa személyre szabds révén

Az drak személyre szabdsa (personalization) a vevs azonositdsa és fizetési hajlanddsagal
nak aprolékos feltérképezése alapjan torténik. Ezt az drazdsi modszert dltalaban kevés
vevd esetében alkalmazzak, amikor nem nehéz fel- és kiismerni a vevdk tulajdonsagait,
vésarlasi szokdasait.

Szamos, az interneten keresztiil tizletel§ irodaszer-ellaté cég példaul, amint egy lehetséges vevs
bejelentkezik, egyéni drakat ajanl fel az egyes vevOk szdmdra. Az drak a vevd egyéni keresleti
gorbéjéhez vannak szabva, ahogyan azt az ellat6 cég a bejelentkezd adataibol megbecsiili. Forbis—
Mehta [1981] egy korai munkdjukban mar ravilagitottak arra, hogy az arak finomra hangoldsahoz
a cégnek pontosan tisztdban kell lennie azzal, hogy ajanlata mekkora értéket képvisel vevdje szall
mara. A fogyasztok keresési koltségeinek csokkenése lefelé nyomhatja az drakat, de az arak diffell
rencialasara valé képesség ténylegesen magasabb drakhoz vezethet.” (Roberts [2000] 38. o.)

A Priceline.com példdul a ,mondd meg te az 4rat!” modellre épiti az lizletét. Ez a modell azt
feltételezi, hogy a véasarld nincs tisztdban minden informdcidval, amit tudnia kellene az arrél, és
hogy ezeknek az informécidknak a megszerzése nem trividlis. Vannak olyan emberek, akik magall
sabb drat jelolnek meg anndl, mint amennyiért a termék egyébként megszerezhetd lenne. Miért?
Azért, mert nem tudnak réla, és nem fognak id6t forditani és pénzt kolteni arra, hogy ennek
utdnajarjanak. Ok azok a vasarlok, akikbél a Priceline hasznot hiiz (Rappa [2000] 34. o0.).

Korantsem mindig az ar az elsSleges szempont a vevlk szdmara, amikor online vasarQ
lasra adjdk a fejiiket. Vannak helyzetek, amelyekben inkdbb a titoktartds, a gyorsasag,
esetleg a fogyasztdi szolgaltatidsok a fontosabbak. Nem kérdés, hogy bizonyos termékekl
nél a diszkrécid tobbet nyom a latban, mint az 4r.

Néhany cég azért tud magasabb arakat szabni a fogyaszt6i magatartds ismeretében a
halén, mivel az online tranzakcié anonimitast biztosit. Egy nemrégiben késziilt tanull
many szerint, amelyben 46 elektronikus gyogyszertar arait tekintették at, a receptkdoteles
gyogyszerek elektronikus kereskedelmében a hagyomanyos gydgyszertarak araihoz kéll
pest kortilbeliil 10 szazalékkal dragdbban arusitjdk a két legnépszeribb gyogyszert (a
férfiassagot noveld Viagrat, és a kopaszsagot kezel§ gyogyszert, a Propecidt). Az embel
rek - nyilvanval6é okok miatt — szivesebben veszik az emlitett gydgyszerek esetében a
személyes megjelenés nélkiil kiallitott recepteket, és az ilyen tranzakciéért hajlandok
tobbet fizetni (Rao és szerzotarsai [2000] 115. o.).

Ujra felfedezve a virtualis térben mozgd fogyasztok hajlandésagat arra, hogy az 4ron
kiviil mas tényezdket is tekintetbe vegyenek, a cégeket egyre inkabb kezdték foglalkozl
tatni azok a lehetdségek, amelyek a fogyasztd drérzékenységéhez, illetve speciélis prefell
rencidinak feltérképezéséhez nyitottak utat. Ezen informacidk, valamint a vevSk egyedi
kezelése lehet6vé tették az arak testre szabasat. , Szamos weboldalon talalkozhatunk a
dinamikus arképzési szisztémaval, aminek kovetkeztében az egyes vevdk mds-mds dron
vdsdroljdk meg ugyanazt a terméket. A kereskedelmi weboldalakon egy kiilon kis sarok
mutatja, hogy hol lehet bizonyos kedvezményeket kapni a vasarlashoz. Mindez nagyszell
rd, de ne feledjiik: nem biztos, hogy a specidlis ar a 1étezé legalacsonyabb ar! (Halpin
[2000] 61. 0.) A fogyasztok néha valdban hajlandok magasabb 4rat fizetni a nagyobb
kényelemért, példaul azért, hogy bizonyos terméket azonnal megkapjanak.*

arakat szabhat meg, mint mds online oldalak. Az Amazon ugyanis a konyvcimek igen széles vdlasztékar
kinélja, a termékrdl bdséges informdciot nyijt, és arrdl hires, hogy gyorsan és megbizhatoan juttatja el az
drut a megrendelSnek. Aki kényelmet és mégis viszonylag alacsony drakat akar, akkor egyszertien az Amall
zont valasztja.” (Rao és szerzdtdrsai [2000] 115. o.)

24 Az egyik legnagyobb internetes kereskedScég, az eBay vevdi licitdlnak és megmondjik, hogy egy adott
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Az informaciés technoldgia, a sokparaméteres bonyolult rendszereket is konnyedén
kezel§ szoftverek nyitottdk meg a cégek szamara azt lehetSséget, hogy az arakat a véglell
tekig differencidljdk azonos termékek esetében is. Az drdifferencidlds egészen addig mehet,
hogy egy adott terméket vagy szolgaltatast minden egyes vevének kiilonbozd dron adnak
el. Keenan szerint a dinamikus arképzési formdk fellendiilése a szallitasi és logisztikai
szolgaltatasok, a konténeres tengeri szallitds, a 1égi utazas, a hirdetések, valamint az
informéaciés technoldgiai szakteriileteken varhat6 (Dalton [1999] 44. o.).

A csoportos drazas (group pricing) tulajdonképpen kozelitd megoldds az 4razds
perszonalizicidjara. Csoportos drazds esetén a vevOk automatikusan elérhetd adataibol
(postai iranyit6szdm vagy kdd, név, korabbi vasarldsdnak adatai) tudnak kovetkeztetni a
fizetési hajlandésagukra (willingnes-to-pay), illetve soroljdk be Sket meghatarozott val
sarloi kategdridkba. Az online vasarlok magatartisit és szokdsait egyre tobb kereskedell
mi cég probalja feltérképezni, illetve errdl adatokat gydjteni. Az eddig Osszegydjtott
informaciok azonban tobbnyire csak arrél drulkodnak, hogy mit, illetve milyen terméket
keres a vasarlo (Briody [1999] 6. o0.).

A vevGk persze lassan kezdenek tisztdba jonni azzal, hogy ha ¢vatlanul adatokat adnak
ki magukrdl a cégeknek, akkor azok minden informaciémorzsit azonnal felhasznalnak
az ar testre szabasa érdekében. Alapvetd figyelmeztetés a halon vasarolni szandékozok
szamdra, hogy csak megfontoltan kozoljenek informaciét magukrdl.?

Aktudlis vasarloi csoportok képzddését a cégek gyakran arkedvezmények felkinalasal
val 0sztonzik, ilyenkor csoportos vdsdrldsrol beszélink.?® A csoportos vasarlas anekdo
tikus (és persze némiképpen sajitos) példdja egy eldugott kis magyar falubdl szarmazik.

Pet6 Gabor, a kilenc internetes druhazat miikodtetd Web Service Hungary marketingigazgatdja
a Figyel6nek nyilatkozva beszamolt arrdl, hogy a cég nemrégiben egy Mosonmagyarévar melletti
kis faluba sz616 123 ezer forintos megrendelést kapott. A hizhoz szallité futdr nagy megddbbenél
sére nem egy fiatal diplomds triember rendelt nagy értékd élelmiszercsomagot, hanem egy nénike
vett 4t mindenféle alapélelmiszert és egyéb haztartasi cikket. Hamarosan fény derdlt a titok nyitjal
ra. Nem is olyan régen a falu lakoi dsszevesztek a meglehetGsen draga helyi szatdcsbolttal. Mivel
a néni unokdja egy pédlydzaton szamitdgépet és internetes hozzaférést nyert, tobben dsszedlltak és
t6lik szerezték be (az alternativ lehetGséghez képest olcsObban) a sziikséges arukat (Hazai
online...[2001-2002] 42. o.).

termékért mennyit hajlandok fizetni. A termék azé lesz, aki a legtobbet hajland6 érte fizetni. 1999 nyaran
csaknem 500 dollarért adtik el Stephanie Plum-sorozat legijabb konyvét azoknak a rajongdknak, akik képO
hetet, akkor csak a 24,95 dolldros szokasos kereskedelmi listadrat kellett volna fizetniiik a konyvért, de 6k
azonnal akartdk a bestsellert (Davis [2000] 116. o.).

2 ,Add meg a cimedet, amit a tranzakci végrehajtdsdhoz kérnek, de nincs ok arra, hogy a példaul a
korodat vagy a csaldd atlagos jovedelmét is kozold. MielStt barmelyik rendelésnél a »végrehajtas« parancsl
jelre kattintandl, ellendrizd, hogy a rendeléseden nem szerepel-e olyan informdacid is, amit nem akarsz.
Példaul engedély arra, hogy az e-mail cimedet masnak is tovabbitsdk.” (Halpin [2000] 60. o.)

% Az Accompany webes kereskedGcég a régi tipusu kiskereskedSkkel egyiittmikodve arra torekszik,
hogy a dinamikus 4rképzést a hagyomanyos aruhdzakba is bevigye. Erre megoldas lehet példaul egy belsd
kioszk kialakitdsa. Ha valakinek az 4ruhdzi polcon kihelyezett termékek egyike megtetszik, és azt nem
feltétlentil akarja azonnal megvenni, akkor a kioszkban bekapcsolédhat egy csoportos online vasarlasi folyall
matba. Miutdn mar elegendd szamu vasarl6 feliratkozott, a kijelolt idStartam letelte utdn ezek a vasarlok
arkedvezményt kapnak. Ez persze azt jelenti, hogy varni kell néhdny napot, amig a ciklus lezajlik, és
kialakul az arfolyam, és varni kell a termékre is, amig azt a lakdsra szallitjdk. Ezzel a vasarlasi modszerrel
azonban a vevd pénzt takarithat meg (Mollman [2000] 57. o.).



Dinamikus drazds az elektronikus piactereken 869

Az drak dinamizadldsa a kereslet fiiggvényében

Az arak a kereslet, az igények véltozasaival is ergsen ingadozhatnak. Nemcsak a repiil
jegyek, hanem a koncertekre, sporteseményekre és hasonlé rendezvényekre sz6l6 jegyek
arazasaban is bevaltak a dinamikus arképzést segit§ szoftverek.

A Talus nevd, dinamikus drazasra szolgald szoftvereket kifejleszt§ és arusité cég képviseldi
szerint az elektronikus kereskedelemnek is sziiksége lesz arra, hogy a bevétel és a novekedés
maximalizdldsa érdekében olyan kifinomult drképzési rendszereket hasznéljon, mint amilyen rendl
szereket a légitarsasdgoknal mar kifejlesztettek arra, hogy az drakat dinamikusan igazitsak a keresl
let és a kindlat véltozasaihoz. A véllalat legtjabban olyan szoftvert kindl a Fortune 1000-es listdjan
szerepld, az elektronikus kereskedelemben is érdekelt véllalatoknak, amellyel optimalizélni lehet a
bevételt és az arat. A Tickets.com Inc. is ezt a szoftver fogja haszndlni arra, hogy specialis eseméll
nyek idejére megjdsolja a varhat6 keresletet. Ily mddon az 4rakat (példdul a repiilGjegyek arat)
még a megfelel§ idSben (in real time) igazitani lehet az eladatlan helyekhez (Booker [2000] 21—
22. 0.).

A széllodaiparban, a vendéglatasban is hasznaljdk a dinamikus arképzést: egyszerden
a kereslet-kinalat torvényérdl van szoé.

A hotelek is dinamikus drazést alkalmaznak, komoly arengedményeket adva a vendégeiknek a
hét végén, és jol megnyomva a ceruzat hétfén, a legstiriibb napon. Ez a kereslet és a kinalat
torvénye. Miért ne gondolhatndnk el, hogy ugyanezt teszik a divatdrusok vagy a CD-4rusok, sokkal
érzékenyebben és pontosabban igazodva a kereslet-kindlat viszonyaihoz! (Heun [2001] 60. o.)

Nem lehet véletlen, hogy a testre szabas csicsa, az arak valds idejii dinamizalasa és a
vasarlo6i igényekhez, valamint fizetési hajlandésaghoz illesztése éppen a szamitdégépipar
Oridsaindl meriilt fel elsGként.

Az IBM, a Compagq, a Dell, a Hewlett-Packard élénken érdeklSdnek a dinamikus drképzési
modellek irdnt. Azt vizsgéljak, hogyan tudndk haszndlni a dinamikus arképzést online kiskereskel
delmiikben készleteik csokkentésére és a profit optimalizdlasira. Az IBM projekt — amelyet a
kaliforniai San Mateo-i @themoment cég szoftverét haszndlva fejlesztettek ki — olyan arképzési
rendszert tesz majd lehet6vé a Kék Oridsnak, amelynél a fogyasztoi keresletet és a termék életcikll
lusét figyelembe véve az arak automatikusan és valés id6ben véltoznak. A projekt beinditdsa utdn
a fogyaszt6é az IBM weboldalain azt fogja tapasztalni, hogy az drak dinamikusan valtoznak (Vizard
és szerzotdrsai [2001] 28. o.).

Tovabbi dinamizdlasi algoritmusok

A dinamikus arképzés nem mertil ki a cikkiink elsd felében emlitett kiilonféle alkudozasi
protokollokban, elektronikus arverésekben, illetve az egyénhez vagy vasarldi csoportokl
hoz, illetve a pillanatnyi kereslethez igazitott arképzési szoftverek alkalmazdsiban. A
mechanizmustervezSk olyan esetekre is taldltak profitnovel$ drazasi megoldasokat, amil
kor az eddig emlitett dinamikus drazdsi mddszerek nem alkalmazhatok.

A vdaltozatok felkindldsa (versioning) megoldast akkor alkalmazzak, ha a fogyasztoi
csoportok jellemzdinek letapogatasa nehézségbe iitkdzik, vagy ezek a jellemzSk megisO
merhetSk ugyan, de semmit sem arulnak el a vevdk fizetési hajlandosdgéardl (Bichler
[1997] 58-60. o.). Ekkor a termékek kiilonbozd valtozatait kinaljak fel valamennyi fol
gyasztonak, s az drak nem az egyes fogyasztok, hanem a termékvaltozatok szerint kiilon-
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boznek. Am amig a piacokon a bonyolultabb termék a dragabb, és az egyszertibb az

olcsobb, addig ez nem mindig igaz a termék elGallitasi koltségeire.

Egy betiltethetd szivmiszer egyszerid valtozatai ugyanarra az alaptermékre (referenciatermékre)
épiilnek, mint a bonyolultabb véltozatai. A referenciaterméket azonban ebben az esetben a magal
sabb igényeket kivand piaci szegmensre kell tervezni, s minden lehetséges jellemzdvel és funkcill
oval el kell latni. A szivmiszer egyszer(ibb véltozataindl bizonyos terméktulajdonsidgok nem mdl
kodnek, ezekhez bizonyos modulok hidnyoznak. Az egyszerdibb termékviltozatok elkészitése, a
referenciatermék egyszertbbé tétele ily modon bizonyos tdbbletkoltségeket okoz. Am ez a tdbbletl
koltség nyilvanvaldan jelentéktelen ahhoz képest, hogy eziltal tovabbi szegmensek igényei is kill
elégithetSk, s sziikségképpen nem vesznek karba az egyébként minden tekintetben hatékony boll
nyolultabb valtozatok (John és szerzdtdrsai [1999] 85. o.).

Az drukapcsolds (product bundling) tulajdonképpen a termékek csomagban valé ell
adasa. Régi kereskedelmi tapasztalat ugyanis, hogy a vev6k a csomagban olyan dolgol
kért is hajlandok fizetni, amit kiilon nem vennének meg.”’

Dinamizalas Osszekapcsolds révén

A fentebb leirt dinamikus drazasi médszerek kombinalhatdk, 0sszekapcsolhatok, mégpedig
kétféle értelemben is: 1. egy adott médszer tobb konkrét alkalmazasa kozott teremtett
elektronikus kapcsolat, ,,atjaras” révén, 2. tobb kiilonbdz$ arazasi mechanizmus kozotti
atjarassal. Mind az egyik, mind a masik tipusi 6sszekapcsolds megsokszorozza az ardinall
mizalas hatasat, még rugalmasabba teszi az arképzés rendszerét. Az ijonnan indult WayBid
a Dynamic Pricing Network szoftvere tobb elektronikus piacteret és aukciot képes egy id6ben
Osszekapcsolni.”® Amikor egy cég az eladasra szant termékét egy olyan arverési helyen teszi
fel a listara, ahol a Dynamic Pricing Network szoftvert hasznaljak, akkor ez a termék autol
matikusan megjelenik azokon az oldalakon is, amelyekkel az adott arverési hely kapcsolatban
all. Es amikor valaki erre a termékre licital, akkor a licit azonnal megjelenik a tobbi piacon
is (Fisher [2000] 39. o0.). A termékek tobb piacon is megjelennek a listdn, de az elad6 csak
egyszer fizet megbizasi dijat. Ily médon az eladok sokkal szélesebb kdzonséghez jutnak el,
a vevik pedig sokkal tobb termékre licitilnak, és igy a piacok forgalma ndvekedhet.

Erdemes felfigyelni az @themoment cég e-kereskedelem dinamizalasat segité megoll
daséra is. A cég innovativ dinamikus arképzési stratégiat szallit olyan cégek szdmadra,
amelyeknek a vev6i hol nagyon sietnek, hol nagyon raérnek a vasarlassal.

Az @themoment cég Dynamic Trading Suite nevd szoftvere olyan egy elad6-tobb vevs (one to
many) csereformét kindl, amelynél a vevdk lathatjak, hogy egy adott idpillanatban a rendelkezésO
re all6 jegyekbdl melyeket adtdk mar el. A vevSk donthetnek: az adott pillanatban rogton megvell
szik a jegyeket a piaci aron, vagy pedig beadnak egy licitet, és akkor vasaroljadk meg a jegyeket,
amikor az 4r egy meghatdrozott szintet elér (Jaroneczyk [2001] 22. o.).

27 A Hewlett-Packard , kontextusba helyezett arképzésnek” (contextual pricing) nevezi dinamikus arazasi
Packard arengedményt ad, hogy ha a konfigurdciot hat processzorral, s nem kett§ vagy négy processzorral
vasaroljak meg. ,,Végiil is a vasarl igy jobban jar” - mondja a HP NetServer tizletiganak észak-amerikai
igazgatdja. ,,Igen, tobb pénzt kériink, ha a vevdk tobb részelemet vesznek meg a termékkel, de ezek igy nem
keriilnek annyiba, mintha azokat darabonként, kiilon-kiilon vennék meg.” (Heun [2001] 61. o.)

2 A WayBid Technologies Inc. és a Bid.com Inc. 4j szolgiltatdsokat kinél a nyilvanos és a maganaukciok
résztvevlinek. Az Uj szolgaltatds 1ényege, hogy a vevlk egyidejiileg tobbféle aukciot nézhetnek egy egyséll
gesitett képen, egy sor terméket lathatnak egyszerre, és igy tobb kritériumot tudnak figyelembe venni,
amikor a licitilnak (Fisher [2000] 39. o0.).
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Jovedelemmenedzsment

A dinamikus arképzési modszerek, illetve az arak rugalmas valtoztatisara és személyhez
igazitasara alkalmas szoftverek kifejlesztésének célja és egyben hatékonysdguk mércéje a
vallalatok profitianak névelése. Ezt szemérmesen ,,jovedelemmenedzsmentként” emlegell
tik az tizleti vilagban és a szakirodalomban. ,,A jovedelemmenedzsment lényege az, hogy
a kiilonb6z6 célcsoportok szamdra kiilon-kiilon hatdrozzdk meg az arat — a valtozd piaci
feltételeknek megfeleléen” (Booker [2000] 21. o.). A profitmaximalizalds tudomanyos
arképzéssel vald aldtdmasztisdra nagy a csabitds a vallalatok szdmdra, hiszen - a fix
koltségek magas ardnyat feltételezve - egy viszonylag kismértékd arndvelés az adott
aremelési rata tobbszorosével novelheti a véllalat profitjat.?

A dinamikus arképzési szoftverek matematikai algoritmusok alkalmazisival képesek
arra, hogy az eladasokat és a raktarkészleteket egybevetve megmondjik, milyen irdnyl
ban és mértékben kell az arat véltoztatni a profitmaximalizaldshoz, vagy az arleszallitas
minimalizalasahoz (Heun [2001] 59. 0.).%°

Az Optivo cég analitikus szoftvert hasznal arra, hogy megfigyelje a fogyasztoi keresll
letet és az ajanlott drak valtozasait. Ez a cég, online kereskeddkkel egytittmikodve,
hathetes periddusokban teszteli a kiilonboz6 termékek, haztartasi berendezések, fogyasztoi
elektronika és mas iparcikkek témdjaban a piaci mechanizmusok alakulasat. ,,Nem arrol
van sz, hogy minden 6rdban valtoztassuk az drat” — mondja az Optivo vezérigazgatdja.
»Az online lehet6vé teszi a gyors atdllast a »jutass profitot barmi dron« bedllitottsagrol a
»tégy engem jOvedelmezGvé« kovetelményre. Az egyik emeltydje ennek — s ami a cégek
jovedelmez@ségére a legnagyobb hatast gyakorolja — az, hogy az arképzés, illetve az drak
kezdenek pontossd valni.” (Idézi: Heun [2001] 61. o. - kiemelés t6liink: K. E.-Sz. K.)

A dinamikus arképzés arnyoldalai

Amikor minden egyes vevl egyedileg alkuszik a céggel, nincs attekintése arr6l, hogy a
tobbi vevd szadmdara hogyan végzddott kordbban az alkudozési folyamat. Nem tudja,
hogy az egyik vagy a masik interneten kereskedd cég éppen mennyiért adja a szamitogél
pet vagy a repiilGjegyet az adott pillanatban, mert ezek a helyzettdl és a vevok fizetési
hajlanddsagtol fiiggden nagyon sokféle dron kelhetnek el. A vevSk oldaldn a vevd szamal
ra jelentkez$ korabbi transzparencia atfordult az eladd oldalan a vevdékrdl szerzett attell
kintéssé. Vagyis: az informécios aszimmetria az drak testre szabdsakor egyértelmiien az
eladdk javat szolgalja.

A dinamikus arképzés gyakorlata — amelyet a fogyaszt6 fizetési hajland6sdganak mall
ximalis kiaknizasa érdekében alakitottak ki — kétéld fegyver, mivel a fogyasztok nem
nagyon hagyjak annyiban a dolgot, ha mar tudnak a réla. Az emberek ma mar egyre tobb
informaci6t hasznalnak a véasarlasi dontéseiknél is. A baj csak akkor kezdddik, ha a
cégek erre nem figyelnek, ha nem ismerik fel id6ben vevdik athangolodasat.

2 Ezzel teljesen egybevag az Accenture tanicsadd cég véleménye, miszerint ,az araknak mir egy 1
szdzalékos novekedése is akdr 11 szdzalékos vagy még anndl is nagyobb mértékd profitndvekedést eredmél
nyezhet mindaddig, amig az eladdsok mennyisége nem csokken.” (Lasd Heun [2001] 60. o.)

3 A Delta Air Linesnal példaul 100 millié dollar tobbletbevételt jelentett évente az, hogy pontosabban
igazitottdk a helydrakat az aktudlis kereslethez és az egyes vasdrlok igényeihez. A Ford Motor arra szdmit,
hogy reklamjai hatékonysdga 10 szazalékkal javul annak kovetkeztében, hogy a kiilonbozd vasarloknak masl
mas promociokat nytjtanak (Booker [2000] 22. o.).
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Ezt tortént az Amazon.commal is, amely nem tudott ellendllni a dinamikus 4rképzés kisértésél
nek (Davis [2000] 116. 0.). Az online 6rids nemrégiben vagott bele a dinamikus arképzés alkall
mazasaba. A véllalat megprébélta ugyanazt a DVD-t (hazimozit) egyes embereknek mds és mas
aron eladni. A kisérlet azonban a rosszul siilt el. A véasdrlok korében — minthogy a DVD-sek
internetes csevegdklubjaban megosztottdk egymadssal az informdcidikat - hamar fény deriilt az
areltérésekre, és a rosszul jart vev8k rogton panaszt tettek az Amazonnak. Ez olyan kinos eset
volt, hogy maga a vezérigazgatd kért bocsdnatot a vevdktdl, és megigérte, hogy az Amazon
soha tobbé nem tesz ilyet.3! Az Amazon bevallotta, hogy a valtozé arak alkalmazéasa egy kisérlet
része volt, amellyel a vasarlok arérzékenységét akartdk mérni, bar erdsen bizonygattik, hogy
a kiillonbozd drakat véletlenszerden képezték, és azok nem voltak Osszekapcsolva a vasarloi
adatokkal (Rappa [2000] 34. o.).

Ha az internet képessé tette az Amazont arra, hogy a vevk vasarlasi szokdsait nyomon
kovesse, és a technoldgia megengedte a cégnek, hogy kiilonboz8 vasarlok részére masi
mas arat allapitson meg, akkor ebbdl az kovetkezik, hogy az internet a fogyasztokat is
bizonyos hatalommal ruhazza fel. Nemcsak arrél van szd, hogy a vevé ma tobbet tud a
termékrdl és annak arar6l, hanem arrdl is, hogy mindezt nagyon gyorsan tudja. Néha
gondot okozhat az informéci6 terjedésének a gyorsasiga is.

Az Egghead.com 2000 szeptemberében aukcids listara tette a 256MB memoria modult, 4m a
szandékolt 335 dollar helyett véletleniil 34,85 dollaros dron. Néhany 6ra mulva kijavitottdk a
hibat, de ez mar az utin tortént, hogy a cég tobb tucat megrendelést kapott a modulra. Minden
bizonnyal johiszemi tévedés tortént, de ez nem akadalyozta meg a vasaroldkat abban, hogy megl
allds nélkil panaszkodjanak, és jogi lépéseket latolgassanak, amikor az Egghead torolte az alall
csony arra beérkezett megrendeléseket. Es ez nem iires fenyegetés! Meg lehet kérdezni a Buy.comi
ot, amely 575 ezer dollart fizetett abban a perben, amelyet 7000 vasarl6 inditott ellene, amikor egy
monitorra a szandékoltnél véletleniil 70 szdzalékkal alacsonyabb arat adott meg a cég, és késGbb
megprobalta tévedését korrigdlni (Rappa [2000] 34. o.).

A dinamikus arképzéssel szemben vannak elGitéletek, s ebben az online kereskedelem
éllovasa, az Amazon.com is részben hibds. Botrdnyos esete sokakat elriasztott. A foll
gyasztéi magatartds nem kell§ tanulmanyozdsa mindenesetre sulyos hibanak bizonyult
egy olyan kornyezetben, ahol a vasarlok - kisebb vagy nagyobb részt - még ma is
istenadta joguknak tekintik a fix arakat.

Az Amazon-botrany kapcsan a dinamikus arképzés és az online aukcidk mas gyermekl
betegségei is felszinre keriiltek. Nyilvan nem alkalmazhat6 barmelyik arképzési modell,
barmilyen termékre, barmilyen piaci helyzetben. ,,Az arak e modellek mindegyikében rull
galmasak, és alakuldsuk szdmos tényez6t6l fiigg: a kindlattdl, a kereslettdl, az id6tdl. Tudd
nunk kell azonban azt, hogy milyen modellt alkalmazunk, mert ez att6l fiigg, hogy mit
akarunk eladni és kinek.” (Jaroneczyk [2001] 22. o. - kiemelések t6liink: K. E.-Sz. K.)

»Neéhany dolog nem alkalmas az aukci6ra. Van annak értelme, hogy a lekvarra vagy a mogyol
rovajra licitdljunk? Es tényleg: akarnak az emberek hdrom napig varni a csoportos vasarlasnal,

.....

(Idézi: Mollman [2000] 58. o.).

Az a rengeteg kacat, amit az aukcién eladnak, val6jaban nem illik ehhez a formahoz.
Az olyan egyedi darabok, mint amilyen az Amerikaban divatos babszemekkel kitdmott
baba, a Beanie Babies és a baseballkartydk, amelyek megérik az arukat, egyaltalin nem

31 Az eset utdn az Amazon.com visszatéritett bizonyos Osszeget azoknak a vevdknek, akik a terméket
magas dron vették meg (Dugan [2000] 110. o.).
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illenek az aukcidhoz. Az eBay-nél az irodaszerekt6l kezdve a vizvezeték-szerel§ készlell
tig, mindenféle kereskedelmi cikk megtaldlhaté. Tényleg akarnak varni a vasarlok egy
hetet arra, hogy lassak: nyert-e a licitjik, mondjuk, egy szines printerfestékre vagy egy
vadonatij konyhai lefolydszirére? Ezeket haztartdsi boltokban is lehet kapni (vO6. Hof
[2000] 140. o.).

A dinamikus arképzés vélt vagy valés elényei nem mindig jelennek meg a vasarld
oldaldn. Gyakran ,.elég nehéz észrevenni, hogy mi ebbdl a fogyaszté haszna” - fejtegeti
Emily Andren, a bostoni Aberdeen Group elemzdje (idézi: Vizard és szerzotdrsai [2001]
28. 0.). A virtudlis piactereken valé barangolds, a licitdlassal toltott id6 nem mindig
igazolja azt a gyorsasagot, amit e vasarlasi formaknak tulajdonitanak.?

*

Minden kezdeti nehézség és 6dzkodas dacéara, sokak szerint elkeriilhetetleniil haladunk a
dinamikus arképzési modellek felé. Tl vonzé ez ahhoz, hogy a kereskeddk ellendlljanak
neki. Kiszoritja a piacrdl a nem hatékony arazasi megolddsokat. A dinamikus 4razis
eléretorése szempontjabdl azonban ,,nagyon fontos, hogy a fogyasztok is megértsék az
arképzés 1ényegét, és tisztességesnek érezzék azt” (Heun [2001] 61. o.). Vilagosnak kell
lennie annak, hogy miért fizet az egyik vevd tobbet, mint a masik. ,,Egy online tranzakl
ciéndl a csereiigylet valamennyi paraméterét fel kell tiintetni, a portéka elérhet&ségétSl
kezdve a szallitasi feltételekig” (Dugan [2000] 110. o.).

Nyilvanvald, hogy e nagyhatdsi drazasi eszkozok és modszerek a veviket is Uj taktill
kéak kidolgozasara késztetik majd. Egyel6re azonban a véllalatok vannak 1épéselényben a
transzparencia csokkentéséért, illetve noveléséért folyé versenyben. Ez nem véletlen,
hiszen egy nagyvallalat és szétszort vevikozonsége nem képviselnek azonos gazdasagi
er6t. A cégek konnyen meg tudjak fizetni az arazasi szoftvereket, a vevék szamara azonl
ban - tudomdasunk szerint - még nem fejlesztettek ki arellendrzési és ar-osszehasonlitasi
szoftvereket. Az egyes vasarl6 valdszintileg meg sem tudni fizetni azokat. Mindazonaltal
nem zérhat6 ki, hogy az drazdsi macska-egér harcban a vevdk oldalan is felbukkan majd
valamilyen elektronikus ellenszer a dinamikus 4drazas negativ hatdsainak kivédésére.
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