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A piaci algoritmusok és magatartasformak valtozasai
az informacidégazdasagban

Hdmori Baldzs' — Szabé Katalin®

A magunk mégott hagyott 90-es évek a gazdasdg legkiilonfélébb teriiletein szolgdltak megle-
petésekkel. Szokatlan jelenségek sora bukkant fel, amelyek ellentmondtak mindannak, amit a
tapasztalat és a kizgazdasdgi tankonyvek alapjdn normdlisnak, természetesnek fogadunk el.
Hosszui listaba szedhetnénk azokat a piaci ujitdsokat, amelyek lényegesen megvaltoztatjak —~
gyakran éppen az ellenkezdjiikre forditidk — a tranzakcick paramétereit. A tomegtermékek
helyébe 1ép6, megrendelésre gydrtott termékek éppugy feladjdk a leckét az elemzbknek, mint
magdnak a piactérnek az dtalakulasa. Uj kérdéseket vetnek fel a vétel és eladas lebonyolitd-
sénak eddig sohasem tapasztalt médozatai, vagy az 1j, dinamikus drazdsi mechanizmusok,
amelyeket az informdciés technoldgidkra alapoznak. Tanulmdnyunkban a piac alapvetd épi-
t6-koveiben és algoritmusaiban bekovetkezett valtozdsokat mutatjuk be, kiindulva a csere
targydnak dematerializalédasabdl, a tranzakciok lebonyolitdsdnak digitalizaldsdn keresztiil
egészen az drazdsig. Mindezekkel szoros Osszefiiggésben kitériink a piaci szerepl6k attitiidje-
iben és viselkedésében tapasztalhatd 1j mozzanatokra is, kiilonos tekintettel a bizalomra.

Kulcsszavak: E-kereskedelem, személyre szabds, dematerializacio, dinamikus drazds, aukcio,
drak perszonalizdcidja, csomagban térténd eladas, bizalom, makro-és mikro-
bizalom, ismételt tranzakcidk, identitdslopds, vegyes stratégiak

1. Bevezetés

Amiota csak piacok léteznek, a piaci tranzakcidk gytjtopontjaban a termék’, a
tranzakcié targya all. Kozhely, hogy a termék fizikai természete nagyban meghata-

! Dr. Hamori Balazs, egyetemi tanar, Budapesti Kozgazdasagtudomanyi és Allamigazgatasi Egyetem
Osszehasonlité Gazdasagtan Tanszék (Budapest)

% Dr. Szabé Katalin, az MTA doktora, egyetemi tanar, Budapesti Kézgazdasagtudomanyi és Allam-
igazgatasi Egyetem Osszehasonlité Gazdasagtan Tanszék (Budapest)

% A piaci tranzakcidk targyaként természetesen nemcsak termékekre gondolhatunk, hanem szolgéltata-
sokra is. Az alapvetd piaci mechanizmusok bemutatasakor azonban éltalaban a kozonséges termékeket
tekintik a tranzakcié targyanak, s mi is ezt a kifejtési konvenciot kovetjitk. Ez természetesen nem jelen-
ti azt, hogy figyelmen kiviil hagynank a szolgaltatasokat. Csupén a kifejtés egyszeriisége miatt hasznal-
juk konzekvensen a ,,termék” kifejezést a tranzakcié targyaval dsszefliggésben.

A tanulmany az Informaciégazdasag és Identitas Tudomanyos Iskolaban késziilt, az OTKA tamogata-
saval a TS 40768. sz. kutatdsi szerzddés keretében. A szerz8k koszonetiiket fejezik ki az Iskola tagjai-
nak, elsésorban Kocski Margitnak és Négyesi Aronnak értékes észrevételeikért.
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rozza a tranzakcidk lefolyasat. Vagott viragot nem lehet ugyanolyan mddon eladni,
mint hadihajot vagy cukorspargat. Ha a kézgazdasz modelljeiben termékekkel ope-
ral, sohasem egyetlen konkrét jészagra gondol, hanem mindig ,.dtlagpéldanyra™.
Okfejtéseikben a termék a vallalat vagy az iparag altal el6allitott terméktomeg tet-
szbleges egyede, amely semmiben sem kiilonbozne fajtajanak tobbi példanyatdl.
Egyik a masikkal felcserélheto, egy kaptafara késziiltek.

Allitasaik zéme — kimondva vagy kimondatlanul — csak standard tomegtermé-
kek feltételezése mellett igaz. Beszélhetnénk-e példaul a termékek aranak az eladok
versenyében valé meghatarozasardl, ha a széban forgd termékek minden egyes
egyede kilonb6zne a masiktol! Ha az eladdk altal megszabott ar egymastdl sok pa-
raméterben eltérd, ,.egyéniesitett” joszagokra vonatkozna, miképpen mérhetné 6ssze
oket, és miképp vdlaszthatna kozottik a fogyaszto raciondlisan, az dr alapjan? A
vevd nyilvanvaloan képtelen Gsszehasonlitani két azonos tipusu gépkocsi arat, ha ez
egyikben a motor fel van tuningolva, nincs azonban légzsakja, és a karosszérigja
sem metalfényli, mig a masikban a szokvanyos motor van, de 1égzsakkal, valddi bér
karpittal és metalfénnyel aruljak! A 90-es évekt6l kezdve szamos ipardgban hason-
l6képpen egyéniesitik a termékeket, megnehezitve ezaltal a fogyasztoi megitélést: A
piacon nem az elmélet altal feltételezett standard, ezért ar-alapon konnyen 6sszeha-
sonlithat6 jészagok, hanem egyéniesitett termékek forognak!*

Kozgazdasagi tételeink ellenben — akarcsak minden mas tudomany megallapi-
tasai — tomegjelenségekre, és sohasem egyedi térténésekre vonatkoznak. Elére jelz6
erejilk csak nagy szamu esetre vonatkoztatva érvényesiil. De mit tudunk mondani
akkor, ha a jelenségek nem igazan tomegjelenségek? Mit allithatunk standard logi-
kank alapjan a nem standardrél? Kiindulasképpen annyit mindenesetre elfogadha-
tunk, hogy olyan piaci magatartisformak, amelyeket korabban anomdliaként’ kezel-

* Itt jegyezzilk meg, hogy e dilemma manapsag az érdeklédés kozéppontjaba keriilt, hiszen
szamos teriileten van (vagy lenne) sziikség ilyen sok paraméterben eltérd, mégis valamilyen
értelemben azonos joszagok Gsszehasonlitasara. Kialakult és lendiiletesen fejlédik egy méd-
szer, az un. 16bb szempontu dontésanalizis, amelynek egyik célja éppen az, hogy véges sza-
mu alternativat értékeljen (rangsoroljon) véges szamu szempont szerint. Ez a modszer meg-
itélésiink szerint alkalmas lenne az egymastol sok paraméterben eltér6, de azonos sziikségle-
teket kielégitd személyre szabott termékek Osszehasonlitasara is. Thomas Saaty 1980-as
kényvében (Saaty 1980) javasol egy altalanos modszert arra, hogyan lehet egy dsszetett fel-
adatot elemeire bontani, és az egyes részeket megoldani. A részeredmények megfeleld osz-
szegzésével kapott sorrendbdl olvashato ki, hogy a szamtalan lehetséges koziil mely alterna-
tivdkat tekintsiik a legjobbaknak. A modell fastruktirdja lehetdvé teszi, hogy bonyolult dén-
tési feladatokat is egyszerii, jol atlathatd részekre bontsanak. Egy részfeladat véges sok ob-
jektum. (Ezek lehetnek akar egy Osszetett termék részegységei is) egymashoz viszonyitott
nagysaga/fontossaga/sulya. Ez jelentheti egy szempont alszempontokra val6 bontdsa utin az
egyes alszempontok relativ sulyanak meghatarozasat, de masik megfogalmazéasban jelentheti
alternativak relativ teljesitményeit egy rogzitett szempont szerint (V.5. Bozoki 2002).

5 Aligha tekinthetjiik véletlennek, hogy egyre kiterjedtebb az anomalidkkal foglakozé irodalom.
Richard Thaler hossza évekig szerkesztett egy rovatot a Journal of Economic Perspectives-ben, amely
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tiink az ,,atlagoshoz”, a megszokotthoz képest, egyszeriben fontossa lesznek, ha nem
az atlag, hanem az egyedi a mérce. Amennyiben a termék nem a tomegnek, hanem
az egyénnek sz0l, az egyén identitdsa, érzelmei és a raciondlistdl eltéré magatartdsa
meghatarozé kozgazdasagi problémava valik.®

A termékek egyéniesitésének a lehetbsége két mdédon is az informacids tech-
nolégiabdl eredeztethetd. A fogyasztd-kovetd internetes technologia lehetévé teszi a
vasarlok egyéni igényeinek pontos feltérképezését, a vevok egyenkénti kezelését
(fontos demografiai jellemzdik, fogyasztdi profiljuk, illetve ezek mas — az eladd
szamara méar ismert —fogyasztokkal vald dsszehasonlitdsa alapjan). Az informaciote-
litett termékek emellett a mai technikai-technoldgiai lehetoségeknek kdszonhetden
szinte 6énmagukat kinaljak fel a gyartasi folyamatban a testreszabdsra. Errdl adnak
képet az alabbi példak:

,Erés robotkarok faradhatatlanul rakjék az alkatrészeket a megfelelo
helyre. Kényoértelen robotujjak nyulnak ki dsszehegeszteni a darabokat,
sosem tévedve, sosem kalimpalva tehetetleniil a leveg6ben... Szamito-
gépek vezérlik a futdszalagot, ezzel is biztositva, hogy munkafazisok
ezreihez mindig a megfeleld alkatrészek érkezzenek. A megfeleld ido-
ben taldlkoznak a megfeleld autoval. A fejlett programmal iranyitott
gyartosor eléallit egy négyajtés piros automata sedant, ezt koveti egy
kétajtos kék lépcsoshati, majd egy mindennel felszerelt burgundi lu-
xusmodell — s kdzben egyetlen csavar sem keveredik 6ssze.” (DeMont
1995, 30. 0.)

A személyre szabas kiilondsen eldtérbe keriilt a szépségiparban, hisz
kdztudomasu, hogy minden arcbdr mas és mas. A bor tipizalasara épitd
Clinique web-site kiilondsen jé példa a testreszabasra. Az oldalra lato-
gatd potencialis fogyasztoknak nyolc kérdést kell megvalaszolniuk, ah-
hoz, hogy azonositani lehessen a borik tipusat. A website latogatdja
virtudlis sétat tehet az illatszerboltok polcai kozott, mikézben kényel-

kizarélag az anomdlidkkal foglakozé cikkek szimaéra volt fenntartva. A rovatban olyan kivalésagok
jelentették meg irasaikat, mint Daniel Kahneman, Amos Tversky, Rabin Matthew, Richard Thaler és
sorolhatnank még tovabb.

% A gyakorlati szakemberek és a menedzsmenttudomanyok képviseléi mar régen felismerték
ezt. Az iigyfélkapcsolatok személyessége, az ezek menedzselésére kifejlesztett CRM (cus-
tomer relationship management) rendszerek mindinkdbb a cégek tevékenységének centru-
maba keriiltek. A jelenlegi technoldgia és a vilaghald lehetévé teszi a vallalatok szamara,
hogy minden egyes iigyfeliikkel egyedi kapcsolatot apoljanak, s személyre sz6l6 ajanlatokkal
bombazzik Gket a sajat honlapjukon vagy e-mailen keresztiil. Az adatokat a vasarlok altal
latogatott oldalakrdl, rogzitett preferenciaikbél és korabbi vasarlasi szokasaikbdl nyerik. A
cégeknek ezaltal nem kell sokat koltenitik az ligyfeleik megtartisara. A személyesség jelen-
t0ségének a felismerése a kozgazdasagi elméletben joval késébb, igazabol csak az utdbbi
években kovette gyakorlati sulyanak névekedését.
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mesen il otthon a székében. A Clinique szolgaltatasai kiterjednek az 1j
termékekrol sz616 értesitésre €s ingyenes arumintak kiildésére is. A kii-
lonféle informaciok és tanacsok személyesen az adott vevoknek szol-
nak, hiszen a vevor6l nyilvantartott adatok alapjan konnyiszerrel sze-
mélyre szabjak azokat (England és szerzdtarsai 1999).

Fontos megjegyezni, hogy a személyre szabott termékek a szoftverekkel ira-
nyitott gyartésorok produktumai nem, vagy alig dragabbak, mint a hagyomanyos
termékek. A tudas a termelésben alkalmazott szoftvereken keresztiil szovi at a ter-
meékek széles skaldjat, a. Mivel a gyartasi eljarasok egyre ,,szoftverigényesebbek”
lesznek, a fizikai termékek is mind nagyobb mértékben dtveszik a szoftverek tulaj-
donsdgait.

Ennek jo példajat szolgalja a »Bod«-rendszer (»Books on Demand«):
a készletre gyartas problémadit szamitogép-vezérelte gépek iktatjak ki
oly mddon, hogy csak akkor gyartjak le a kbnyvet, ha azt mar egy a va-
sarl6 megrendelte. Hasonléan miikodé kozmetikai boltok is léteznek,
ahol az alapanyagokat egy gép csak akkor keveri dssze, ha mar az
igénnyel felléptek. Ruhakat is szabnak, és bitorokat készitenek hasonld
gazdasagos modszerekkel. A gyarakban mér nem targyakat gyartanak,
hanem »gyartd-programokat«, melyeket aztan elektronikus uton oszta-
nak el.” (Klotz 1999, 692. 0.)

2. Dematerializiacié: A ,,megfoghatatlan” adasvétele’

Ha tovabb vizsgaljuk a tranzakciok tirgyaban az utdbbi egy-két évtized soran
bekovetkezett valtozasokat, a termékek személyre szabasanal is radikalisabb hatasu
talan a szerepldk piaci tranzakcidira a javak ,elanyagtalanodasa”, ,,dematerializalo-

dasa”®

2.1.  Elsédleges és szarmaztatott dematerializalodds: a visszagongyolités
Dematerializacion a szd elsddleges jelentésében az értendd, hogy egyre tobb

tiszta informdcickotegként megjelend joszagot vesziink a vilaghalon. A postén kiil-

dott, targyi valdsagaban is létezd képeslapot felvaltja az ,,E-greeting”, a friss nyom-

7 Utalas William Tenn tudoméanyos-fantasztikus regényére, amelyben a bolyg6kézi kereskeddk névje-
gyén ez allt: , dealers in intangibles”.

SAhogyan azt Shapiro és Varian (1999) az Information Rules — Strategic Guide to the Network
Economy cimit munkajukban részletesen kifejtették: a termékekre és szolgaltatasokra érvényes legfon-
tosabb torvényszeriiségeket nem lehet korlatlanul alkalmazni az informacids javakra. Mint ahogy min-
den terméknek és szolgaltatasnak megvan a maga termelési folyamata, marketingje, jellegzetes forma-
ja, az informacios javaknak is megvan az egyéni karakterisztikdja, amely sajatos megjelenési format
kovetel.
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daillati konyv helyett ma mar e-book-ot olvasunk, s a lemezek vagy miisoros kazet-
tak vasarlasat MP3-letoltésekkel valtjuk ki. Ha egy terméknél lehetdség van az effaj-
ta atvaltasra (CD —Mp3), akkor a mar kiépitett informaciés (kommunikacids) csa-
tornak helyettesitik a raktarakat, utakat, bolti eladohelyeket egyarant. Ilyen esetben a
vilaghdlo a vasut és az autosztrada, a kikotd, az atrakoallomas és az aruhaz egyszer-
re. Elkertilhet6k a raktarozas és szallitas soran felmeriild problémak, a kiszallitas
pedig (szinte) azonnalivd és elhanyagolhaté koéltségilivé valik. Az anyagmozgatas
(kezelés, be- és kirakodas, raktarozas, szallitas, visszakiildések, selejtek és sériilé-
sek) nyilvanvaldéan mindig koltségesebb, mint az adatmozgatas. Amikor tehat anyag
helyett informacidt hasznalunk a legtobb esetben tetemes kéltséget takaritunk meg.
A virtuilis javak forgalméban a vilaghalon nem kell az arut biztositani’, nem sériil
meg, nem Kell orszaghatarokon at tobbszor ide-oda vinni, és érte vamot fizetni. Iga-
zabol ezeknek a javaknak a kereskedelme nem tényleges csere a szd eredeti értelmé-
ben, hiszen ezeket tulajdonképpen nem is lehet széllitani. Inkabb mdsolatok repro-
dukdldsardl van szo (Quah 1996). Amit eladnak, az tulajdonképpen a masolas joga.
Ilyen javak adasvételekor arra sincs sziikség, hogy felarat fizessenek az éjszakai
nyitva tartasért. Nem jelent problémat az sem, hogy az elado t6bb idézénaval odébb
van, mint a vevd, és az elobbi akkor fekszik éppen le, amikor az utdbbi felkel stb.
Mindezen akadalyok athidaldsa gyakorlatilag koltségmentes, mert ezek az akada-
lyok a virtualis térben nem léteznek, vagy jelentéktelenné torpiilnek (Bakos 1997). '

A termékek ,,anyagtalan” valtozata azonban nemcsak koltségkiméld, hanem
gyakran ,,tobbet is tud”, mint az eredeti. A multimédias formanak koszénhetden le-
hetséges példaul animacid, zene é€s hangok csatolasa is az tdvozlethez. Konnyil a
tomeges sokszorositds és személyre szabds. (Gondoljunk csak a halordl letsltott ze-
nére vagy képeslapra). A halén forgalmazott virtualis termékekhez emellett még to-
vabbi szolgaltatasok csatolhatok. A képeslap esetében példaul a kiildé cég kezelheti
a megrendel6 szamara fontos datumokat (sziiletésnapok, hazassagi évforduldk stb.),
¢s majdnem koltségmentesen eldre figyelmeztetheti 6t ezekre e-mailben. A vilagha-
16n olyan szolgaltatasok lehetségesek, mint a kivansaglista'', az elektronikus tanacs-
adas'? és sorolhatnank még tovabb (Adelaar és szerzétarsai 2003). Hasonléan érté-

® Més jellegii tranzakcios koltségek természetesen felmeriilhetnek, amelyek az internetes kereskedelem
biztonsagaval kapcsolatosak.

19 Bz az 4llitas részben igaz a vilaghalon forgalmazott anyagi jellegii termékekre is. Hiszen maganak az
eladasi miiveletnek ebben az esetben sincsenek térbeli és id6beli korlatai. A korlatok a javak disztribu-
cidja sorén, a logisztikai miiveletben meriilhetnek fel.

YA kivansaglista tobbnyire az interneten kereskedd cég honlapjan felkinalt szolgaltatds, amelynek
ugyanaz a funkcidja, mint a ko-kereskedelemben az apré ajandékoknak és mas vasarloknak kedveskedé
akcioknak. Felkinaljak példaul, hogy elektronikus tidvozldlapot kiildenek a kivant személynek, aprd
ajandékokat adnak stb.

"2Az elektronikus tandcsadas helyettesiti a foként a japan véllalatokra jellemz6 hagyomanyos otlet-
ladakat, amelyekbe a dolgozoék névteleniil is bedobhattak a vallalatvezetésnek szant iizeneteiket. Most
ugyanezeket a ladakat internetes cégek elektronikus forméban miikodtetik. Ha a vallalat bejelentkezik
egy efféle szolgaltatasra, dolgozoéi névteleniil fordulhatnak problémaikkal, javaslataikkal a lada kezeld-



48 Hamori Baldzs — Szabé Katalin

kesebbé teszik a terméket az olyan szolgaltatdsok, mint vasarléi csoportok szervezé-
se, ahol a fogyasztok kicserélik a termékkel kapcsolatos tapasztalataikat, hircsopor-
tok kialakitasa, vitaférumok és csevegd szobak létesitése. Bizonyos termékeknél
(példaul kutya- és macskaeledelek) ilyen csoportképzd modszerekkel az eladdk visz-
szavonhatatlanul magukhoz lancolhatjdk a gazdikat. A termékhez kapcsolodoé in-
formacidk a vevok szamara is hasznosak lehetnek, hisz az 0j termékekrdl iddben ér-
kez0 tajékoztatas, vagy a termékkel kapcsolatos, a hagyomanyos kereskedelemben
elérhetoénél sokkal részletesebb (€s gyakran vonzé vizualis formaban talalt) informa-
cidk a vevo érdekét is szolgalhatjak.

A dematerializacié azonban nem azonosithaté egyszerlien a termékek virtuali-
zalodasaval. Szélesebb értelemben az ,.elanyagtalanodas™ azt jelenti, hogy a javak
., informdciotelitetté”’ valnak. Termeléstikben és hasznalatuk soran is mind nagyobb
szerepet kap a tudas. ,,A klasszikus kozgazdasagtan még csak nem is rendelkezik
azon forrasok fogalmaival, melyeken ez az ujfajta értékalkotasi folyamat nyugszik,
nem is beszélve hasznalhat6 elméleti modellekrol és magyarazatokrol. A klasszikus
kézgazdasagtan dimenziéi (olyan fogalmak példaul, mint a darab, sily, id6, ar...)
kudarcot vallanak az »informaciés gazdasagtan« témakorében €s az immaterialis ja-
vak kérében” (Klotz 1999, 691. 0.)

Az informacidk két fajtaja kiillonboztethetd meg: Egyrészt vannak in-
formaciok, amelyek csaknem koltségmentesen masolhatdk (zenei alko-
tasok, konyvek, tudomanyos kutatasi eredmények stb.). Ebben az eset-
ben az informacidk kozvetleniil — jobban mondva csaknem kézvetleniil
— egy-egy termék szerepét jatsszak. Az informaciok megjelenitéséhez,
szemléltetéséhez ugyanis mindig sziikséges valamilyen koézvetitd esz-
kéz (emberi agy, lejatszo késziilék, nyomtatd, képernyo stb.). Masrészt
vannak informaciok, melyeket csak »megtestesiilt« formaban kinalnak.
Ekkor az informacios folyamat a termék anyagi formajaban ugy jelenik
meg, mint »design« vagy mikodési méd'®, vagyis a termék és az in-
formacié nem valaszthatd el egymastol (egy auté formdja, vagy egy
miiszaki cikk miikodése nem kiilonithetd el az anyagi megjelenésiiktol
stb.).”(Brodebeck 2000, 52. 0.)

Informacids javakat kordntsem csak a szamitogépes hardver és szoftveripar
dob piacra, nem csak a tavkozlési szolgaltatisok lényege az altaluk kézvetitett in-

jéhez. A kezeld részben tanicsokat ad, hogy mit tegyen az illetd az adott helyzetben, de részben — ga-
rantalva az anonimitast — eljuttatja a jelzést a vallalat vezet6jéhez (Smith 2004). A tanacsadé boxok
ezen kiviil mas célokra is hasznalhatok. E cikk irdi talalkoztak mar olyan boxszal is, amelyben Gjsag-
irok vagy szakdolgozatszerzok cimotleteit mindsitik, egyéni idedkat itélnek helyesnek, vagy helytelen-
nek. Ez utdbbi esetben a box inkabb afféle , lelki szemeteslada”.

13 A kifejezés nem szerepelt az angol szovegben. Az eredeti szévegben talalhato design sz6 azonban a
magyarban csupan a termék kiilsé formajat fedi, ezért nem adja vissza az angolban szerepld ,design”
tényleges tartalmat.
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formaci6. Az informacids termék ma mar joval szélesebb kort 6lel fel, mint amekko-
rat szokvanyosan igy tartunk szamon. Megkockaztathatjuk azt az allitast, hogy ma-
napséag tulajdonképpen mar majdnem minden termék legalabb részben informdcios
termék (Cohen és szerzotarsai 2000). A kozgazdaszok néha eltilzottnak gondoljak a
termékek ,.elanyagtalanodasarol” szo6l6 okfejtéseket, arra hivatkozva — hogy szoftve-
rek ide, vagy oda — az emberek ma sem szoftvert fogyasztanak a haztartasukban, ha-
nem kenyeret, autét, flinyirot vagy szappant. Ez azonban féligazsag, ha tekintetbe
vessziik, hogy a termék eldallitasdhoz felhasznalt anyagok el6allitasaban is egyre
tobb a szoft elem, a ,,nem anyagi” alkotorész. Némi tilzassal azt mondhatnank, hogy
a 21.szazad kiiszobén mar a nyersanyagok is informacios termékek, amelyek magas
hozzaadott értéket tartalmaznak. Példa erre az olaj, de szamos mas nyersanyag ese-
tében is hasonld a helyzet.

Az elmult egy-két évtizedben az olajkitermelésben olyan mélyrehatd
valtozasok kovetkeztek be, hogy ma mar nyugodtan allithatjuk: nem az
olaj kiszivattyuzdasa a kulcstevékenység ebben az iparagban. A szivaty-
tyuk miikodtetdit hattérbe szoritottak a szoftverfejleszték és a kompute-
rek. Mennyiségi helyett minGségi valtozasok torténtek az olajbanya-
szatban — ilyen a 3D, a direkcionalis furas'®, és nem utolsésorban a fu-
ras kozbeni mérés.'® Az utdbbi iddben a furas helyszine szerverként
mikaodik, az arra feljogositottak interneten keresztiil barmikor meg tud-
jak nézni a furas allasat, vagy akar utasitasokat is lehet adni ezen a moé-
don. igy manapsig mar ahelyett, hogy azt mondanank a faréfejhez
szamitogép van csatlakoztatva, helyesebb a ,,szamitogép, amelyhez fu-
réfej van csatlakoztatva” kifejezés (Rauch 2001).

Mindezek alapjan azt hihetndk, hogy az olaj olyan mértékben ,,anyagtalan”
termék, amilyen mértékben a kitermelés koltségei kozott megjelennek a szoftverek-
hez, a K+F-hez vagy mas szellemi hozzajarulasokhoz tarsithaté raforditasok. Ez
azonban egyaltaldn nem tarthat6 allitds. Az olajkitermelésben felhasznalt anyagok-
ban vagy a fizikai valojukban felallitott szerkezetekben (példaul platformok furétor-
nyok stb.), az olajvallalatok épiileteiben és szallitdeszkozeiben is jelentds ugyanis a
szellemi hozzajarulas. Ugyanez igaz a miikodésiik soran felhasznalt vizre vagy
elektromos aramra is. Tovabbmenve, a villamosenergia-termelésben atkalmazott gé-

' A 3D szeizmikus képalkotd szoftver — mint a neve is mutatja — a szeizmoldgia eredményein
nyugszik.

' Direkciondlis furds esetén a kiit barmilyen irdnyba futhat, fordulhat, csavarodhat, és atme-
het szamtalan rétegen Ily médon résmentesen idomulhat barmely olajmez6, barmely konkrét
lel6hely geoldgiai viszonyaihoz.

' Kériilbeliil negyedszazaddal ezelétt jelent meg példaul a firas kézbeni mérés, mely lényege, hogy a
furéfej mogott kozvetlentil halad tobb miiszer is, mely nyomon kévette a fur6fej utjat, majd visszakiild-
te azt a felszinre, ahol elemezték és visszacsatoltak a furasra a kapott eredményeket. Ma ugyanezt a
komputerek segitségével végzik.
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pek sem pusztan acélmonstrumok, a hozzdjuk felhasznalt materialis alkotdelemek-
ben is szellemi javak kumuladlédtak. Ezt a jelenséget 6sszegezziik abban az éllitas-
ban, amelyet visszagongyolitési tételnek neveztiink el.

A tétel lényege, hogy a termékek tobbségében kumuldlodik és monotonon né
az informacid/tudas tartalom, hanyada pedig ennek kovetkeztében az elsddlegesen
szamba vettnél lényegesen nagyobb. A hozzaadott értékben a ,,tobbet ésszel, mint
erdvel” elve olt testet. A materidlis termelési folyamatok kézben is folyamatosan
terméket helyettesitenek informdcioval. Ennek méreteirdl csak toredékes képet nyer-
hetlink, de arra az egyedi példak is jok, hogy elképzeljiik ennek a helyettesitésnek a
méreteit.

Beszédes példa a helyettesitésre a new-yorki alagutak és hidak esete,
amelyen az autosokra kirott uthasznalati dij kifizetése a teljes forgalom
mintegy 60 szdzalékaban megallas nélkiil, egy radar kézbevetésével (az
un. EZ-pass-szal) bonyoldodik le. A bejaré autdsok varakozasi ideje a
bevezetést kovetd harom éven beliil napi atlagban 15 perccel csokkent.
(Ezzel aranyosan helyettesitenek benzint és Diesel-olajat radarjelekkel,
azaz informdaciéval.) Azt még nehezebb lenne pontosan mémi, hogy
mekkora értéket képvisel a megtakaritott id6 dnmagaban (személyen-
ként tobb mint negyven 6ra egy évben). Ha csak az atlagos munkabér-
rel értékeljiik a megtakaritast, egy vilagvaros forgalmat alapul véve ak-
kor is 6riési értékrol van sz6 (Mandel 1998).

A teljes termékérték nem anyagi alkotérészének gyors novekedéséhez hozza-
jarul a virtualis elemek felértékelddése, parhuzamosan az anyagi alkotorész érték-
vesztésével. A hozzaadott értékben ma mar meghatarozé sulyuk van a reklamra kol-
tott pénzeknek, a terméket eladé sztarok honorariumainak és a figyelemért folytatott
vilagméret(i verseny mas utékartyainak, amelyek hihetetleniil felértékelodtek.

Szép példa erre az amerikai profi kosarlabdazo, Michael Jordan esete,
aki évente 20 milli6 dollart kap a Nike cégtdl azért, hogy a sportcip6jii-
ket reklamozza. Ez nagyobb 6sszeg, mint amekkorat 19 milli6 par cipd
eldallitasaért kap az a (koriilbeliil 12 ezer'’) indonéziai munkas, akik
ezeket a cipoket el6allitjak (Huws 2003).

3. A piaci tranzakcidk lebonyolitasinak dematerializalédasa: A logisztikai
forradalom

A materialis elemek informaciokkal valo helyettesitése nemcsak a termékre
magara igaz, hanem a termék fogyasztéhoz-felhasznaldhoz valo eljuttatisara is. Eb-

' Betoldas tolink (H. B — Sz. K.)
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ben nyilvanvaldan a legnagyobb jitds maga a vildghdlo mint kereskedelmi csator-
na. A termék forgalmazisaval kapcsolatos tranzakcids koltségek jelentdsen csok-
kennek, ha egy hely- és idokotottségek nélkiili térben (a kibertérben) adjak-veszik
6ket. Kiilénosen a keresési koltségek csokkennek radikalisan (Bakos 1997). A tranz-
akcids koltségek gyors csokkenése a vilaghaléon senki szamara sem lehet meglepé,
hiszen ezek kdztudomastan éppen a tér és az idékorlatok athidaldsaval kapcsolat-
ban meriilnek fel. A vilaghalo nemcsak a termékek kereskedelmének szintere, nem
csupan egy erbforras az e-business-be bekapcsolodott cég szamara, hanem adatbdzis
és kommunikdcios csatorna is. Az immaterialis termékek (zenei alkotasok, konyvek,
tudoményos kutatasi eredmények stb.) esetében mindezen tilmenden megoldja a
termék szdllitasat, csomagolasat, és egyben méri is a termék sikerességét. Nem egy-
szerlien erbforras, hanem alkotéeleme a terméknek (Rist 2001, 43. o0.). Mint annyi
mas jo otlet, az internetes kereskedelem otlete is a véletlennek készonhetd. Az uttérd
weboldal az eBay volt.

Az on line kereskedelem torténetének felderitéséhez 1995-ig kell visz-
szamenniink. Pierre Omidyaranak, az eBay kés6bbi megalapitéjanak a
felesége szenvedélyes PEZ-gyiijto'® volt, és az az otlete timadt, hogy
milyen jo lenne, ha létezne egy hely, ahol az 6sszes tobbi gyijtovel fel-
vehetné a kapcsolatot. A hazaspar felkutatta az 6tlet megvalositasanak
lehetoségét. Hamar kideriilt azonban, hogy egy ilyen kozponti kereskedd
helyre nemcsak a PEZ-gy(jtéknek, hanem sok mas teriiletnek is sziik-
sége van. Igy alakult meg 1995-ben az eBay az Egyesiilt Allamokban.
Ekkor kezd6dott meg az eBay diadalmenete az elektronikus kereskede-
lemben. Azdta az eBay a vilag legnagyobb online kereskedelmi tarsa-
sagava nétte ki magat. Nap, mint nap tobb mint 10 millié arucikket ki-
nalnak eBay oldalain, s ez a szam egyediil Németorszagban kb. 1 millié
arucikkre rag. A regisztralt felhasznalok szama 50 millié (1) folé emel-
kedett, és ez a tendencia tovabb folytatodik. A siker azonban nemcsak a
jo otletnek készonhetd. Fontos szempont volt a megfelelé idépont, a jé
menedzsment €s az agressziv vallalati politika is. Mindezek egyiittesen
végiil az eBay mai, piacvezets szerepéhez vezettek (Eggerth 2003).

'8 A PEZ az amerikai kultiira része. A PEZ eredetileg egy cukorkafajta, amelyet egy kis miianyag el-
osztédobozban forgalmaznak. A cukorka eredeti izesitése mentolos, és a dohanyzasrél valo leszoktatas-
ra hasznaltak. A nevét is a mentolos izr6l kapta, mégpedig annak német neve utana (Pfepperminz), a
sz0 elején l1€vo és az utolso betii 6sszevonasaval. Amikor kinyitjak a kis miianyagdobozt, egy kis figura
nydjtja ki a nyakat, és megjelenik egy halélfej, papagajfej stb. Ezért a PEZ-gyiijtket, PEZ-headeknek
nevezik. A PEZ tobbet jelent 5nmagénal, bar cukorkaként is népszeri. A PEZ-gy(ijtés egyfajta mozga-
lomma nétte ki magat, ami nem a cukorkarol szol, hanem a kedvességrél, a szociabilitasrol. Igazabél a
cukorka osztogatasa ruhazza fel a PEZ-t ezekkel a tarsadalmi tulajdonsagokkal. Mi t6bb, mar PEZ-
minisztériumot is létesitettek, amelynek éppen ez a célja, vagyis a kedvesség, a masok iranti figyelmes-
ség terjesztése. A legérdekesebb tarsadalmi tény azonban a PEZ-zel kapcsolatban az, hogy — barmilyen
hihetetlen is — ebbdl ndtte ki magat az elektronikus kereskedelem.
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Nemcsak a kereskedelemben, hanem a tranzakcidk logisztikai miiveleteinek a
lebonyolitasa soran is egyre inkdbb az informécié, a szellemi hozzaadott érték he-
lyettesiti a materialis elemeket — a gazolajtdl a raktarak épitéséig. A tranzakciok
pénziigyi lebonyolitasaban az effajta helyettesités mar régoéta megszokott. Az elekt-
ronikus kartydk sokkal olcsébbak, mint a papir- vagy a fémpénz (nincs anyagfel-
hasznalas, nyomdafesték, pénzverde, de nincs raktarozasi és szallitasi koltség
sem'”), a kereskedelembe és a logisztikdba azonban csak az utobbi tiz—tizenst évben
,fobbant be” az informatizalas. Hau és Whang (2001) igen érdekes cikkiikben mu-
tatjak be a tranzakcick lebonyolitasanak informatizalodasat (bar 6k nem hasznaljak
ezt a kifejezést), az anyagi raforditasok koltségmentes (vagy majdnem koltségmen-
tes) informacidkkal vaid helyettesitését ezen a teriileten. Némileg kiegészitve a fenti
szerzOk altal szamba vett jelenségeket, a folyamat alabbi megvaldsulasi formait te-
kintjiik at a kovetkezdkben:

- Logisztikai halasztas (menet kzbeni forrasztas (merge-in-transit), gurul6 rak-
tar (rolling warehouse), rugalmas bevezetés (lean launch strategy).

- Egyenesen a vev6hoz (cross-docking).

- Forras-csere (resource exchange), pontosabban arukészletek cseréje.

- Kakukk-modszer, avagy az elonyds kiszallitas (leveraged shipment).

- ,Katt és kd” (clicks and mortar) stratégia: elektronikus rendelés — gyari telje-
sités.

A késobbiekben lathatjuk majd, hogy ezen médszerek kozott elsdsorban a
forgalmazott termék jellege szerint valasztanak a cégek. A gyartok folyamatosan in-
tegraljak a friss keresleti adatokat termékeik gyartasi és forgalmazasi folyamataiba.
A vallalat elhalasztja a termék kiszallitasat, amig nem all rendelkezésére a vasarloi
igények friss és teljes adatallomanya. Ezt a stratégiat nevezziik logisztikai halasztas-
nak. E modszer hatékonyabba teszi a termékek szallitasat, és csékkenti az allomasok
szamat terméknek a vevOhoz vezetd 1tja soran. A vasarléi igényekrol szol6 ponto-
sabb, frissebb informaciok lehetdvé teszik a termékek kozvetlen (leggyor-
sabb/hatékonyabb) szallitasat, igy a koltségek csokkennek.

A logisztikai halasztdsnak harom alapvetd formaja terjedt el. Az egyik a menet
kizbeni forrasztas (merge-in-transit)®, a masik a gurulé raktdr, a harmadik az un.,
rugalmas bevezetés (lean launch strategy). A menet kdzbeni forrasztas a sok rész-
egységbol osszeszerelt komplett termékek vevokhoz szallitasanak idébeli koordina-
lasa ugy, hogy a szerelés egy vevihoz kizeli dsszeszerelési ponton torténik. Iy mo-
don optimalizalni (minimalizalni) lehet az egyes részegységek utjat a megrendeld-
hoz, mégpedig lehetdség szerint kiiktatva a raktdrozdsi szakaszokat (O’Leary 2000).
A mddszert elsdsorban a high tech iparokban alkalmazzak, ahol rovid termékciklusu

"% Felmeriilnek persze mas koltségek, amelyek a pénzforgalom biztonsagaval, a pénztulajdonosok ada-
tainak védelmével kapcsolatosak. A virusok elleni védelem és a virusok okozta karok elharitasdnak mé-
retei méara mar csillagaszati dimenzidkat 6ltottek.

20 [ asd err8l részletesebben Emnst és Kamrad (2000) tanulmanyat.
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és nagy értékii termékekrdl van szo. Az ilyen tipusi termékeknél a késedelem nélkii-
li szallitas alapvetd. A szallitast meggyorsithatja az, ha az egy adott megrendelés tel-
jesitéséhez sziikséges nagyszamu komponens éppen idére térténd beérkezését egy
forrasztasi pontra szoftverek segitségével hangoljak ossze. Figyelemre mélto, hogy a
raktarbdzisok f& funkcidja mar nem annyira a készletezés, mint inkabb az, hogy dssze-
szerelési, forrasztasi pontként szolgdlnak az Gket igénybe vevd vallalatok szamara.

A ,menet kozbeni forrasztas” meghatarozo eleme az Apple Computer
kereskedelmi stratégidjanak is. A cég a vildgon barhova eljuttatja ter-
mekeit egy lokalis disztributoron keresztiil. A beszallitok altal szallitott
részegységeket a forrasztasi pontokon szerelik 6ssze a lokalis
kozpontokban, mielétt a végsd fogyasztohoz szallitandk. Az egyes
egységek beszallitdi a megrendeldk egyéni kivansagainak megfelelden
kiildik a szamitogép kiilonféle egységeit, még arra is ligyelve, hogy
bizonyos ,nemzeti szinezéssel”, azaz az egyes orszagok
felhasznaldinak eltéré izléséhez alkalmazkodva szallitsanak (Scott
2004).

A menet kozbeni forrasztds masik példaja az Ericsson, amely 20 egy-
ségbdl 4ll6 elosztasi halézatot tart fenn Eszak-Amerikaban. Mindazon-
altal az Ericsson nem akar nagy raktarkészleteket felhalmozni, és tokét
befagyasztani ezekbe a centrumokba. Ehelyett a svéd cég az eurdpai és
amerikai forrasokbol beszerzett alkatrészeket menet kozben forrasztja
Ossze, és egyetlen kiszallitasi aktusban juttatja el a vevéhéz. A North
American Logistics (nAL) nevii logisztikai szolgaltaté cég alakitja ki
szamara a rugalmas merge-in-transit halézatot. A svéd cég 16 menet
kozbeni forraszté kézpont mellett 1200 raktarbazist ér el a haldzatan
vagy tigynokein keresztiil (Harps 2002).

A logisztikai halasztas masodik véltozata a gurulé raktdr (rolling warehouse).
A gurul6 raktar maga a szallitojarmi (kamion, hajé stb.), amelyet nem elére megha-
tarozott céllal és elére megszabott vevéhoz kiildenek a tavoli célallomasokra, hanem
folyamatos keresletfigyeléssel menetkozben véltoztatjak az allomasokra szallitando
4rumennyiségeket.

A menetkdzben valtozo igényeket (altalaban miiholdas kozvetitéssel)
kozlik a jarmiivezetdvel, igy az ,,naprakész”, sdt ,,percre kész” informa-
ciokkal rendelkezik az esetlegesen valtozod utvonaltervrél. A kamionon
1év6 termékek nincsenek egyértelmien dllomasokhoz rendelve, az uta-
sitasok a be- és kirakodas kozotti idében is valtozhatnak, igy a kamion
tulajdonképpen egy kiilonallé raktarra valtozik. Hasonléképpen az Ori-
ent Overseas Line szillitasi véllalat is olyan informécidtechnologiai
rendszert hasznal, mely lehet6vé teszi hajoinak, hogy akar a kirakodas
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pillanataig képesek legyenek megvaltoztatni a mozgatand6 drutomeget.
Ezek az uigynevezett uszo raktarak (Hau—Whang 2001).

Ha jobban meggondoljuk, a gurulé raktar nem mas, mint a termelésben al-
kalmazott rugalmas rendszerek (lean production), illetve éppen idében rendszerek
(just in time) kiterjesztése a szallitas és a logisztika vilagara (Janse 2004). Minél bi-
zonytalanabbak, minél kevésbé elére jelezhetOk az iizleti folyamatok, annal nagyobb
sziikség van a ,,menet kdzbeni” modositasokra. A kiesett, utélag lemondott megren-
deléseket igy nem szallitjak az eredeti célallomasra feleslegesen, hogy azutan visz-
szakocsikaztathassak az arut. Annak is felmérhetetlen el6nyei vannak természetesen,
hogy a menetkdzben ,,beesd” ij megrendeléseket késedelem nélkiil ki lehet elégiteni
a guruld raktarakbol (Emst—Kamrad 2000). A logisztikai halasztas kardinalis jelen-
tdségil egy olyan korban, amely a tomeges testreszabas korszaka, azaz a vevok —
mint e cikk bevezetd soraiban is jeleztilk — nem tomegtermékeket, hanem egyéniesi-
tett javakat fogyasztanak. Belathatd, hogy ezek keresletének el6rejelzése — szemben
a standard tomegtermékével — majdnem lehetetlen. 4 testreszabdsbdl tehdt logiku-
san kovetkezik a logisztikai halasztds, azaz a személyességbol adodo bizonytalansa-
gok athidalasa azzal, hogy a termék kiszallitasanak és gyakran maganak a terméknek
a paramétereit egészen az utolso pillanatig valtoztatjak.

A logisztikai halasztas egy specialis vélfaja az uj termékek bevezetéséhez kap-
csolodik. Hagyoményosan az 1 termékek bevezetésének logisztikai hatterét az 1j
termék irdnti vdrhato kereslet paramétereinek eldzetes becslése alapjan alakitottak
ki. Ez a mddszer azonban inkabb csak vakrepiilés volt, hiszen az j termékek beve-
zetése egyike a legbizonytalanabb és legkockazatosabb miiveleteknek. Manapsag
ezzel szemben a rugalmas bevezetés stratégidjat javasoljak (lean launch strategy),
amely — szemben a technoldgiai innovaciék nyomasaval — a piacok szivéhatasara
alapozdédik (Bowersox és szerzétarsai 1999). Arrdl van szd, hogy — egy kis kocka-
zattal jar6, minimalis bevezetd készlet mellett — a rugalmas logisztikai rendszer
azonnal valaszol az 0j termék esetleges sikerére, azaz a termék irant felmeriilé na-
gyobb sziikségletre. A rugalmas bevezetés esetében sem elére rogzitett igények sze-
rint szallitanak tehat, hanem a piac pillanatonként valtozé igényeihez alkalmazkod-
nak.

Az egyenest a fogyasztohoz (cross docking) mddszer 1ényege, hogy okos
szoftverek és automata rendszerek segitségével a javakat a gyarbdl egyesen a fo-
gyasztdhoz iranyitjak. Mégpedig ugy, hogy ezenkozben minél kevesebb kéz érintse,
minél kevesebb idét toltsén raktdrban, minél rovidebb vtvonalon és minél gyorsab-
ban érje el a fogyasztét (Cross docking... 1998).”A logisztikaiijitas lelke itt is az
elektronikus rendszer, a koltségmegtakaritas, a folyamat felgyorsitasa az elektroni-
kan all vagy bukik.
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Az erdforrds-csere’ azon alapszik, hogy a tobb-telephelyes kereskedelmi cé-
gek vagy haldzatok, illetve az egyiittmik6dd partnerek raktarkészleteit egyetlen
(kozponti) adatbazisban tartjak nyilvan, és rendeléskor mindig a megrendel6hoz
legkozelebbi raktart mozgositjak. Az er6forrasok gyUjtohelye lehet a Web-szerver,
az informacios rendszer, kommunikacios vonal, raktar, szallitasi felszerelés vagy lo-
gisztikai szakértelem. A rendelés részleteit elektronikusan tovabbitjak a raktér hely-
szinére, onnan torténik a teljesités. A termék felesleges mozgatasat tehat ebben az
esetben is digitalizalt informacio-dramlas helyettesiti. Az erdforrascserét elsdsorban
a kis értékii, magas szdllitasi kéltségii javak esetében alkalmazzak

Az erbforras-csere bevett szokas a gazdasagi életben. Egy mészkdba-
nyakkal és feldolgozokkal rendelkez6 kelet-koreai cement-tarsasag kap
egy megrendelést nyugatrdl, mig egy hasonld tarsasagtdl nyugaton a
keleti orszagrészbe szallitandé arut rendelnek. Mivel a cementszallitas
nagyon koltséges, a két tarsasag felcseréli a megrendeléseit, s a keleti
keletre szallit, mig a nyugati nyugatra. Csupan informdcidcserével igen
‘nagy 6sszeget takarit meg mindkét vallalat, és a csere nagy mennyiségii
anyagot és energiahordozot tesz feleslegessé (Hau—Whang 2001).

A kakkuk-modszernek sz6 szerinti forditasban elényos kiszdllitasnak a lényege
a ,masodlagos csatornak” igénybevétele, azaz az, hogy a mar kiépitett utvonalakon
mas tipusu termeékeket is széllitanak. Mivel mar meglévé csatornat hasznalnak, a
termék szallitasi koltsége alacsony. Az eldnyds kiszallitist leginkabb egyedi meg-
rendelésli javak esetében alkalmazzak, amelynek a kereslete stabil. A kereskedd
termékének a meglévd szallitasi vonalba torténé zokkendémentes beillesztéséhez
azonban itt is pontos informacidk sziikségesek.

A magyar posta példadul a hagyomanyos postai szolgaltatasok iranti
csokkend keresletet a ,,elényds kiszallitas” tipusu megoldasok megho-
nositasaval ellensulyozza. A 2002 februarjaban elinditott Postai Elekt-
ronikus Nyilt Piactér amely nagyban tamaszkodhat a Posta anyagi inf-
rastrukturdjara a vallalatk6zi beszerzési folyamatokat tamogatja, és en-
nek részeként lehetdséget teremt a Magyar Posta Rt szamara is, hogy
sajat beszerzéseit is ezen az uj piactéren bonyolitsa le. A Posta legna-
gyobb erdssége a hasonlo piactereket miikodtetd cégekhez képest éppen
a logisztikaban rejlik. Egész orszagot behal6zo jaratai: 1800 tehergép-
kocsi, 1200 motorkerékpar és szamos kerékpar, elektromos aut6 bizto-
sitja az elektronikusan megrendelt aruk anyagi formaban valé célba jut-

2! 1t jegyezzitk meg, hogy a forrascserét tigabb értelemben is hasznaljik, nem csak a kereskedelmi
készletek kicserélésére. (Elfekvd inputkészletek cseréje, katonai ellatmanyok cseréje a kiilénbozd egy-
ségek kozott a logisztikai racionalitas biztositasa érdekében stb.). A forrascserét e cikkben mi valéjaban
a készletcsere értelmében hasznaljuk, amelynek célja, hogy a kézelebb 1évd raktarakbol jusson el a ve-
v6hoz az aru, fliggetleniil attol, hogy a vasarlas melyik cégnél, illetve ugyanannak a kereskedelmi cég-
nek melyik bevasarlé-helyén tértént.
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tatdsat. E tekintetben egyetlen mds elektronikus piactér tulajdonosai
sem versenyezhetnek a Magyar Postaval. Ezzel a Magyar Posta korant-
sem all egyediil Eurépaban. A dan, a német és a francia posta is hasonlé
lizletagat fejlesztett ki, kihasznalva egyediilallo, orszagos lefedettséget
.biztosito logisztikai infrastruktarajat (Talyigas 2002).

Ha a meglévd csatornak csak a termeld és az eloszt6 kézpontok kézott vannak
kiépitve, akkor a kozpontoktdl az individualis megrendeldkig torténd szallitis na-
gyon draga lehet. Amennyiben az ellaté kozpont a megrendel$ kozelében van, fon-
tos lehetoség a koltségesokkentésre az, ha a vevd és az eladd kozotti Gtszakasz utol-
0 kilométereit a vasarl6 teszi meg a megrendelt aruért. Ekkor a szallité elére meg-
hatarozott helyre viszi a terméket, és a tobbit a vasarlora bizza.

1999 kozepén a legnagyobb japan vegyes iparcikk forgalmazo, a 7-
Eleven hat masik japan vallalattal inditott k6z6s CAM vallalkozast. A
ko6zos vallalkozas, a 7dream.com, partnereinek hatalmas aruvalasztékot
kinl, raktarozasi gondok nélkiil. A vasarldk a megrendelést kovetd 2-3
napon beliil atvehetik tulajdonukat a lakohelyiikhoz legkdzelebb esé 7-
Eleven boltban (Hau~Whang 2001).

A ,Katt €s k6”(Clicks-and-mortar vagy CAM) modell lényege, hogy a ha-
gyoményos kereskedelmi vallalatok egyesitik a mar kiépitett kereskedelmi csatorna-
kat a vilaghalén valé elektronikus jelenléttel. A modell ugy mikodik, hogy a vésar-
lok a vilaghalén gytjthetnek informacidkat a termékekrdl, majd a helyi boltban,
vagy dealernél vasérolhatnak. A CAM-megoldas szdmos el6énnyel jar mind a ha-
gyomanyos kereskedelemhez, mind a tisztan elektronikus kereskedelemhez képest
(Adelaar és szerzétarsai 2003). Legfontosabb ezek koziil talan az, hogy az ilyen ti-
pusu keresked6k nem a semmibdl bukkannak fel, nem kell tehdat magukat elfogad-
tatni a piaccal. A tisztan elektronikus keresked6khoz képest a Clicks-and-mortar
modellben dolgozok rendelkeznek a hagyoményos keresked6k azon legnagyobb
elonyével, hogy a vevé naluk is azonnal megkaphatja az arut, ,,mig a most kifejlédo
on-line kereskeddknek még eldbb ki kell talalniuk, hogy miként juttassak el az arut a
fogyasztéhoz gyorsan és hatékonyan, s miként tartsik a szolgaltatasokat magas
szinvonalon.” (Reynolds 1999, 36. 0.).

Felbecsiilhetetlen elonyokkel jar tovabba a ,Katt €s k6™ tipusu kereskedésben
a vevokkel fenntartott , face to face” kapcsolat, szemben a tisztan Web-alapti keres-
kedelem gépiességével. A helyhez kotott ,kd-kereskedokhoz” képest a CAM-
modellben dolgozoknak az az eldnyiik is megvan, hogy a vevéjiik elkoltozése esetén
sem kell megszakitaniuk az esetleg tobb évtizedes kapcsolatot, hiszen elektroniku-
san kovethetik a helyvaltoztaté vevdket. A tradicionalis és az elektronikus kereske-
delem keresztezddése jelents szinergikus erdket szabadit fel. Szinergiak adddnak
mind a koltségesokkentésben, mind a vasarloknak nyujtott érték novelésében. Ez
utébbi foként a vélasztékbdvitésben, termékdifferencialasban a fogyasztéhoz vald
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jobb alkalmazkodasban és a vevékapcsolatok zokkendmentes menedzselésében ra-
gadhat6 meg (Friedman—Furey 1999).

A Clicks-and-mortar modell jelent6ségét az elmélet is felismerte, az utdbbi
évek vitdi mér egyre inkdbb a vilaghalot elo6zonld hagyomanyos eredetii cégekrol és
egyre kevésbé a dotcom cégekr6l szdlnak (Steinfield és szerz6tarsai 1999).

Az olyan kereskedelmi 6ridsok, mint a Walmart, Barnes and Nobles ké-
sén ébredtek ugyan az elektronikus eladés lehetdségeinek a kiaknazasat
illetden, de amikor felismerték az ebben rejld lehetdségeket, rendszerint
eredményesen eléztek az eleve a haldzaton sziiletett vallalatokat. A két
legnagyobb brit szupermarket-halozat, a Tesco és a Sainsbury's is a
konkurenciaharc Uj mezejére lépett: az elektronikus héalon is boltot nyi-
tottak. A termékekre természetesen ra lehet keresni, a kivalasztott aruk
az elektronikus bevasarlokosarba helyezhetok, és az arut koriilbeliil 2
oran beliil leszallitja a legk6zelebbi aruhazbodl érkezéd futar, 5 font ki-
szallasi koltséggel terhelve meg a szamlat (a szolgaltatas egyel6re még
csak Londonban érhet6 el).

A CAM modell alkalmazhat6é a termék visszakiildési folyamatokban is. A
visszakiildések 1ényeges részét képezik az e-kereskedelemnek, mert a vasarlé nem
vizsgilhatja meg a terméket a vésarlas eldontésekor. Ha a vevd egy meghatarozott
szallitét vesz igénybe, a legtobb e-tailer lehetévé teszi az ingyenes visszakiildést.

4. Ertékteremtés és arképzés az informacidval telitett termékek vilagiaban

A bevezetében mar utaltunk ra, hogy az informaciés korszak dematerializalt
és személyre szabott termékei semmilyen tekintetben sem viselkednek Gigy, mint a
hagyomaényos fizikai termékek. Az efféle termékeket kozvetitd tranzakcionak a ter-
mészete is kettdssé valik.

4.1. A tranzakciok kettos természete

Minden kereskedelmi tigyletben egy sziikés er6forrasokbol létrehozott dolgot
vesziink, €s egy végteleniil replikilhaté szellemi termékhez jurunk egyidejileg. A
termeék értékét tehat két részre kell bontanunk: egy szellemi és egy materialis ssze-
tevére, ami teoretikusan konnyii, a gyakorlatban nehéz, ha nem egyenesen kivitelez-
hetetlen. A két értékrész egymastdl homlokegyenest kiilonbozéen viselkedik. A ter-

mékekben foglalt informacioknak vannak fix és ,elsiillyedt koltségei”.?* Ha csak a

2 Az elsiillyedt koltségek ,,olyan kéltségek, amelyet mar kifizettiink, és nem nyerhetiink vissza”
(Ims.thomsonelearning.com/hbep/glossary/ glossary.taf?gid=25&start=s). Pénziigytanban ettd] némileg
eltérden (de nem ellentmondéan) hasznaljak az elsiillyedt koltség fogalmat. Az elsiillyedt koltség egy
déntés szempontjabdl elsiillyedt, mert birhogyan déntiink, azt mar kifizettik. Az ilyen koltség tehat
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tudasrészt tekintjiik, az elsé egység létrehozasanak koltsége a tovabbiak Gjratermelé-
séhez viszonyitva nagyon magas, felhaszndlasa tovabbi termékek létrehozasara
azonban gyakorlatilag koltségmentes. A termék szoft elemei a tomeges eldallitas so-
ran ,elsiillyedt koltségként” viselkednek. A termék értékében egyre csékkend ha-
nyadot képviseld fizikai résszel Gsszefiiggd koltség azonban — ha eltekintiink a fizi-
kai jellegt fix koltségektdl — a milliomodik terméknél is majdnem ugyanannyi, mint
az elsénél. A fizikai javaknal is fontos szerepet jatsz6 skalahozadék sulya és jelentd-
sége megtobbszorozddik a halon forgalmazott tudasigényes, illetve immaterialis jo-
szagoknal. Ezt a hatékonysagi eldnyt még tovabb noveli az internetes kereskedelem
azon hatasa, hogy a skdlahozadék nemcsak a kinalati, hanem a keresleti oldalon is
Jjelentkezik, és emellett még a termékvariaciok nagy szamahoz kapcsolddé Un. valto-
zatossagi hozadék® is hozzajarul a profitnoveléshez.

Baér a termékbe foglalt tudas K+F koltségei bizonyos szempontbdl hasonléak
a fizikai eszkozok létrehozasahoz sziikséges fix koltségekhez, mégis van néhany
alapvetd kiilonbség kozottik. Egy elektromos kézmiinél példdul magas az iizem
megépitésének fix koltsége, de ez tokeberuhdzasnak mindsiil, amely idéve! amorti-
zalédik. Ezzel szemben a know-how vagy az informécid nem fogyaszthato el. A tu-
dastoke tehat semmiképpen sem analog a lassan megtériilo fizikai tékével. Annyiban
azonban hasonlé a tudastoke a nagy tékeigényli kozmiivekhez, hogy termékekhez
felhasznalt tudas létrehozasanak tékeigénye is felveti a természetes monopdlium
klasszikus problémajat. Olyan koriilmények kozott, amikor egy 1j chip kifejlesztése
dollar milliardokat emészt fel, s egy gyogyszermolekula létrehozasa is inkabb szaz-
milliés, mint tizmilliés nagysagrendl 6sszeg dollarban mérve, elkeriilhetetlen, hogy
domindns cégek emelkedjenek ki a tudasszektorban. Az analdgia azonban itt véget is
ér, mert e természetes monopoliumok sokkal milékonyabbak a tudéasszektorban,
mint a kozmiivekkel kapcsolatos monopdliumok. A gyors valtozasok kozepette
ugyanis a tuddstermelésben piacvezetd céget mas cégek kiszorithatjak. >

A dominans cégek piacvezetd szerepét/ piaci részesedését megerdsitheti a pi-
acon: az un. ,lock in” hatas, amely egyes informacids javaknal jelentés lehet.”> Ha
egyszer egy vasarlo megtanulja példaul egy program hasznélatat, akkor a ,tanulas
nylige” miatt természetesen idegenkedik (jabbak megismerésétdl, még akkor is, ha
azok korszerilibbek, jobbak. A felhasznalok nagy elényt szereznek a mar ismert
programok haszndlatabol, igy egy ijonnan érkezd piaci szereplonek igen nagy el6-
nyoket kell kinalnia, hogy ,rabeszélje” a vasarldkat a valtasra. Sajatos tulajdonsaga
a szoftvereknek (és részben mas informacids eszkozoknek is), hogy értékiikk nem
csokken szamuk, mennyiségiik novekedésével, ellenkezdleg novekszik (haldzati ex-

nem befolyasolja (nem szabad befolyasolnia) a dontést, annak ellenére, hogy szamvitelileg relevans,
kifizetett 6sszegr6l van szo.

2 A valtozatossagi hozadékrél lasd részletesen Kocsis és Szabé (2001) tanulmanyat.

2% 16 példa erre az IBM hanyatlasa a Microsoft amyékaban

% Errol részletesebben lasd Arthur (1996) tanulmanyit.
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ternaliak®®). Szemben a materialis javakkal, ahol foleg a ritkasagok, egyedi jészagok
hordoznak magas értéket, a szoftveriparban és maés high tech iparokban a tudasjé-
szagok minél szélesebb korben vald elterjedtsége az értéknovekedés forrdsa. Jol 1at-
haté ez a Microsoft és az Intel példajan.

Szadmos informaciods joszag példaul a fax vagy a software értéke azzal
aranyosan nd, amilyen kiterjedten hasznaljak az emberek. A Windows-t
a vasarlok szamadra jol értékelhetd, mert széles korben hasznaljak. A ha-
l6zati hatasok erds korlatot éllitanak a belépés elébe. Ha mindenki
hasznélja a Microsoft World -6t, akit ismersz, akkor te is kénnyebbnek
taldlod az életet, ha hasznalod (Knowledge is... 2000).

Az értéknovekedésnek némileg ellentmond az informAacids javak olcsésaga.
Ennek oka az, hogy — mint mar t6bbszor sz6 esett rola — a prototipus utan millids
szdmban piacra dobott masolatok alig jarnak pétlolagos koltségekkel. A vallalatok
olykor még termékeik ingyenességének a luxusat is megengedhetik maguknak.

Az Egyesiilt Allamokban a fogyasztokat egyre gyakrabban ingyen ter-
meékekkel probaljak csalogatni. A Netscape és a RealNetworks vallala-
tok igy értek el rovid id6 alatt mintegy 80 szazalékos vilagpiaci része-
sedést. Hasonléan ,,ajandékozzak el” nagy szamban mobiltelefonjaikat
és személyi szamitogépeiket a legkiilonb6zébb amerikai vallalatok or-
szagukban. Megjelentek mar a tarifa nélkiili szolgaltatasok is, st egyes
internet-szolgaltatok fizetnek azért, hogy Oket vélassza a fogyasztd
(Klotz 1999).

A tudésigényes termékek piacan sajatos problémak meriilnek fel magukban a
tranzakciokban is. A tranzakcio elétt probléméak addédhatnak abbél, hogy a vevéd
csak akkor tudja értékelni az immaterialis javakat, amikor mar hasznalja 6ket. Az
eladok azonban vonakodnak attél, hogy engedélyezzék a kiprobalast, hiszen a meg-
szerzett tudast nem lehet visszavenni, mint egy targyat. Egy masik probléma az,
hogy egy vevd hozzdjut a tudashoz, még nem jelenti azt, hogy az a tébbi vevd sza-
mara az hozzéférhetetlen. Az eredeti elad6 a B2B (business to business) kereskede-
lemben példaul szinte nulla hatarkoltséggel korlatlan szdmban tudja a termékben
foglalt know how-t értékesiteni. Azok az igéretek, hogy nem adja el masnak, vagy
nem adja el olcsdbban sokszor hiteltelenek. Tranzakcié utdni problémdk szintén
gyakran adodnak. Példdul amikor egy vallalati vevé ,raiil” egy technologiara, hogy
védje a sajat (elavult) technoldgiajat. Ezek a problémék kiilénésen akkor jelentdsek,
amikor a know-how természeténél fogva ,hallgatolagos”. Ez azt jelenti, hogy nehéz
dokumentaciokon keresztiil atruhazni, és igy nem is kénnyen igazolhaté. Mindezek
alapjan aligha meglepd, hogy az informacids technoldgiék uralta gazdasagban az
drazas is jocskan eltér a hagyomdnyostdl.

26 Errd] részletesebben lasd Liebowitz és Margolis (1994) tanulményat.
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4.2.  Alkudozas és elszigetelés

A klasszikus arazasi gyakorlat — szemben a tankonyvi levezetésekkel — nem
nagyon kinalt lehetoséget a fogyasztoknak arra, hogy kifejezésre juttassak: pontosan
mennyit ér meg nekik ez vagy az a termék. Akarmilyenek is voltak az egyéni elkép-
zeléseik a méltdnyos arrdl, az eladok altal rogzitett arat kellett elfogadniuk, ,,Eszi,
nem eszi nem kap mast!”- alapon. Az egyetlen lehet6ség az arak alakitdsara a vasar-
lastol valo eldllas volt, de ezzel csak kozvetve, tdmeges elégedetlenség esetén és
idobeli eltolédassal hathattak valamelyest a cégek arpolitikajara. Eleinte a virtualis
vilagban, az informaciokkal telitett termékek kereskedelmében is a rogzitett arak
gyakorlata terjedt el. Mivel a keresési koltségek a vilaghalon kézel vannak a 0-hoz,
a vevok kiilonosebb faradsag nélkiil juthatnak csaknem tokéletes arinformacidkhoz.
Ez sziikségszeriien kikezdte a cégek addigi arszabasi gyakorlatat, mégpedig kétféle
értelemben is:

1. a tokéletes transzparencia a halén megakadalyozta az arak differenciala-
sat; a vevok informécios alarendeltsége az eladoknak jelent6sen mérsékls-
dott.

2. az Osszes eladonak a legalacsonyabb arhoz kellett igazodnia. A tokéletes
attekinthetoség tehat logikailag sziikségszerlien arletéréshez és szamos
esetben — példaul a légitarsasagoknal — a végsdkig folytatott arhaborihoz
vezetett a cégek kozott.

A transzparencia €s a vilaghaldé nytjtotta korlatlan alkudozédsi lehetdségek
azonban csak az els6 idékben bizonyultak egyértelmien versenyerdsitd tényezok-
nek. A halon kereskedd cégek ugyanis hamar megtalaltak az atlathatosag ellenszerét.
Az drak dinamizdldsa, testreszabasa, folytonos valtoztatasa az eladok altal mérsékli
a piacok atlathatosagat, s ezaltal kikiiszoboli azt a lehet6séget, hogy a tokéletes ver-
senyre jellemz6 alacsony) arak alakuljanak ki. A rugalmas arak eleve nem lehetnek
transzparensek, hisz a vevéknek nincs modjuk kiismerni Sket. A vilaghalé ugyan
technikailag és elvben tovéabbra is lehetdséget kinalna a vevoknek a piacok attekin-
tésére, de ezt a cégek megakadalyozhatjak a vevikkel vald egyedi alkukkal.

A halon kereskedd cégek egyre novekvo része a ,,Szigeteld el 8ket egymastol,
és uralkodjal rajtuk!” elvet koveti. Nem a vevé keresgél tehat a kiilonbozé cégek ar-
ajanlatai kozott, hanem a cégek adnak meg eltérd arakat az eltérd fizetési hajlando-
sdgu vevok szamara. Ez megint egyfajta informécios aszimmetria, hisz az elad6 ké-
pes felfedni a vevd valodi artiird képességét, mig megforditva a vevé nincs ilyen in-
formacidk birtokaban. A vevok aspiracioit sokkal konnyebb kiismerni a viligcégek-
nek, mint egy vilagcég szandékait, és politikajat atlatni a vevok szamara. A tanul-
méany masodik felében egy egyszerii jatékelméleti modellel mutatjuk majd be az in-
formaciot birtoklo és azt nélkiilozé partnerek jatszmajat. Akarcsak abban az altala-
nosabban érvényes modellben, az internetes kereskedelemben is felvetddik az in-
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formacidkkal valé visszaélés ellen alkalmazhaté intézkedések kérdése. Az Ovintéz-
kedések koltségekkel jarnak. A ,,Kutyaharapast szorével”- elv alapjan azonban maga
a vilaghalé is szamos megoldast kinal az informacidés aszimmetria kikliszbolésére.
Ha a vevd ki akar torni az eladdval valé elszigetelt alkudozasbol, szamos kereso-
rendszerben nézhet utana az araknak, sot kifejezetten a vevéd informalasra szakoso-
dott cégek is mikédnek mar a halon.

JIntelligens tigynokok — példaul a Bargainfinder (bf.cstar.ac.com/bf)
vagy a Jango (www.jango.com) — jelentek meg a weben, hogy felderit-
sék a haldt, és a vevd szempontjabol dsszevessék a termeldk ajanlatait,
mind az ar, mind pedig a termékjellemzok tekintetében. Ezen piaci sze-
replék célja, hogy folyamatosan csokkentsék a vevok keresési koltsége-
it.” (Bakos 1998, 8. 0.)

Az internet szinte talcan kinalta az alkudozas kiilonféle lehetdségeit. Termé-
szetesen az aralku egyaltaldn nem csupan az internetes kereskedelem sajatja, a ha-
gyomanyos kereskedelmi cégek is folytatnak artargyalasokat vevdikkel. Az alkudo-
zas azonban a hagyomanyos piacokon tobbnyire megmarad az iizleti szféran beliil,
az ugynevezett B2B kereskedelemben. Ezzel szemben az ujdonsag az, hogy az
egyedi alkuk lehetdsége, kszonhetden az elektronizalasnak, akar millids 1étszami
vevésereg esetén is fennall. A dinamikus piactér lehetdvé teszi az egyes vasarlok-
nak, hogy kinyilvanitsak: mennyit hajlandck fizetni ezért vagy azért a termékert.

Az informacids technoldgia, a sokparaméteres bonyolult rendszereket is
konnyedén kezeld szoftverek nyitottdk meg a cégek szamara azt a lehe-
toséget, hogy az arakat a végletekig differencialjak azonos termékre. Az
drdifferencialas egészen addig mehet, hogy egy adott terméket vagy
szolgaltatast minden egyes vevonek kiilonb6z6 aron adnak el. Az arak a
kereslet, az igények valtozasaival is erdsen ingadozhatnak. Az egyén-
hez és az allanddan valtozo feltételekhez igazitott furfangos éarazasi
modszerek egyre tobb iparagban szoritjak hattérbe a hagyomanyos
koltség+ tipusi merev armeghatarozast. A dinamikus arképzés nem
meriil ki az egyénhez vagy vasarloi csoportokhoz igazitott arképzési
szoftverek alkalmazasaban. Az arverések, és a dinamikus arképzés mds
formai is széltében-hosszaban terjednek a vilaghalon. Az arképzési ji-
tdsok ma mar nem korlatozddnak néhany kivételes oldalra. Egyre meg-
szokottabbak. az aukciok, az un. csoportos vasarlasi weboldalak, a for-
ditott aukciok stb. (V. 6. Kocsis—Szabd 2002).
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5. Dinamikus arazasi algoritmusok

A dinamikus arazas ma még gyerekcip6ben jar, de még a mai kezdetleges
formajaban is alapvetden véltoztatja meg a piac mikodését. Az arak dinamizalasat
szamos kiilonb6z6 drazdsi mechanizmus szolgalja, amelyek kozill a vallalatok a
termék jellege, a vevo karakterisztikai, illetve a piac adott allapota szerint valaszthat-
jak ki a legalkalmasabbat. Egy-egy arazasi modell mutacidinak szaporodasa és a
szinte havonta felbukkand arazisi Gjitisok még képlékenyebbé, még rugalmasabba
teszik az arakat, lehet6vé téve, hogy a cégek a lehetséges profit maximumat ,,csavar-
jak ki” egy-egy iigyfélbol vagy tranzakciobol. Alapvetd valtozas a hagyoményos pi-
acokhoz képest, hogy a kiilonb6z6 arazasi mechanizmusok (koltség+ ar, angol vagy
holland aukciés mechanizmus) nem ,korszakos” gazdasagtorténeti folyamatokban
alakulnak ki, hanem megtervezik Gket, felhasznalva természetesen a multbol hagyo-
manyozott drazasi mintakat is. Nemcsak az drazas elveit kell kreativ modon kitalal-
niuk, és allandoan fejleszteniiik a cégeknek, hanem elektronikusan is ,,meg kell csi-
nalni” az arazast.

Az elterjedtebb dinamikus arazasi modszerek a kovetkezok®:

- arak személyre szabasa vagy mas néven perszonalizacidja (personalization),

- csoportos arazas (group pricing),

- valtozatok felkinaldsa (versioning),

- arukapcsolas (product bundling),

- aukciok (angol aukcié, holland aukcid, ,first priced sealed bid” aukcio,
Vickrey aukcid, jenki aukcid, tovabba az Uin. forditott aukcid (reverse auction)
€s

- ,,Mondd meg te az drat!” tipust arazis.

A termékek, amelyek alkalmasak a kosztiimizaciora, altalaban megfelelé je-
loltek az arak testreszabasara is. Az arak szorosabban kapcsolddnak az értékterem-
téshez, mint a versenyhez. A cégek célja az, hogy olyan unikalis dolgot kinaljanak,
amely nem lehet targya ar-0sszehasonlitasoknak. Ez egyuttal azt is jelenti, hogy ki-
vonjak ezeket a termékeket a verseny hatdkorébol. A személyre szabas olykor nem
is magaban a termékben valésul meg, hanem a hozzdjutas formaiban. Ugyanazon
termék is mas értéket hordozhat a fogyaszté szamara, ha mas formaban, mas megje-
lenésben jut hozza, ha a weben valo elérhetdsége gyorsabb, mint a masik kereskedo-
nél, ha kénnyebben érthetd a hasznalat, azaz jobb a vevétajékoztatas, ha segitenek a
vevonek a termékkel kapcsolatban felmeriilt problémak megoldasaban, ha az oldal
konnyebben kereshetd stb. Ezek az eldnyok természetesen kozvetleniil lefordithatok
az arakra. Ha az emberek on-line vasarolnak, hajlandok tobbet fizetni ugyanazért a
termékért, mintha aruhazban vasarolnak meg. Valgjaban kevesebbet kellene érte fi-

7 A csoportositas Bichler (2001, 56-61. 0.) munkajén nyugszik, ezt egészitettiik ki néhany mozzanattal.
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zetni, hisz a cégek szamara ugyanakkor sokkal egyszeriibb dolog egy Web-oldalt at-
alakitani, mint 1400 aruhazat feldjitani (Reynolds 1999, 36. 0.).
Nézziik most a széles korben elterjedt arazasi mechanizmusokat!

1. Az drak személyre szabdsa (personalization) a vev$ azonositasa és fizetési
hajlanddésaganak aprolékos feltérképezése alapjan térténik. (Az arak kialakitasakor
szerephez jutnak a vevék fontos demografiai jellemzo6i, fogyasztoi profiljuk, illetve
mas — az eladé szamara mar ismert — fogyasztokkal vald sszehasonlitasuk stb.) Az
internetes keresked6k behozhatatlan elénye a hagyomanyos cégekhez képest, hogy a
weboldalukra bejelentkez6krdl felbecsiilhetetlen értékii adat-halomhoz jutnak szinte
automatikusan, amelyet azutan elemezhetnek, hosszu tavon tarolhatnak stb. Ezek az
adatok teszik lehet6vé egyaltalan a személyre szabast.

Ezt az arazasi modszert altalaban kevés vevod esetében alkalmazzak, amikor
nem nehéz fel- és kiismerni a vevdk tulajdonsagait, vasarlasi szokasait. Az a vevd,
aki egy adott joszag irant siirgetd sziikséget érez, és elég magas jovedelemmel ren-
delkezik, hajland6 tobbet fizetni a termékért. A vevok persze lassan kezdenek tiszta-
ba jonni azzal, hogy ha 6vatlanul adatokat adnak ki magukrdl a cégeknek, azok
azonnal felhasznalnak minden informaciomorzsat az ar testreszabasa érdekében.
Alapvet6 figyelmeztetés a haldon vasarolni szandékozok szamara, hogy csak megfon-
toltan kozoljenek informaciét magukrol.

2. A csoportos arazas (group pricing) tulajdonképpen kozelitd megoldas az ara-
zas perszonalizacidjara. Csoportos arazas esetén a vevok automatikusan elérhetd
adataibdl (postai iranyitoszam vagy kod, név, korabbi véasarlasinak adatai) tudnak
kovetkeztetni a fizetési hajlandésagukra (willingnes-to-pay), illetve soroljak be Oket
meghatarozott vasarloi kategoriakba. Ebben az esetben egy arazasi szoftver segitsé-
gével csoport-specifikus keresleti fliggvényt rajzolnak fel, megbecsiilve a kiilénb6zo
csoportok eltérd arérzékenységét. Az online vasarlok magatartasat és szokasait egyre
tobb kereskedelmi cég probalja feltérképezni, illetve err6l adatokat gyQjteni. Az ed-
dig 6sszegyiijtott informaciok azonban tobbnyire csak arrdl arulkodnak, hogy mit,
illetve milyen terméket keres a vasarlé (Briody 1999, 6. 0.).

3. A csoportos vasarlds egészen 11 keletli megoldas. 1998-ban és két uttord cég:
a Mercata és a MovShop vezette be az on-line vasarlas, illetve arazas ezen formajat.
Aktualis vasarloi csoportok képzdését a cégek gyakran arkedvezmények felkinala-
saval 6sztonzik (Kaufman—-Wang 2001). Ez a gyakorlatban gyakran ugy zajlik, hogy
egy vasarlo feliratkozik egy adott termékre, de azt nem azonnal szerzi be, hanem
megvarja, mig tovabbi vevdk is feliratkoznak ugyanarra a listara. Ha elegendd sza-
mu vevd gyult ssze, akkor az ugymond ,,nagy tételben” vasarlok mindegyike meg-
kapja az eladotdl a nagy tételeknél szokasos kedvezményt.

4. A valtozatok felkindlasa (versioning) megoldast akkor alkalmazzik, ha a fo-
gyasztdi csoportok karakterisztikdinak letapogatisa nehézségbe iitkozik, vagy ezek a
jellemzok megismerhetok ugyan, de semmit sem arulnak el a vevok fizetési hajlan-
désagardl. A valtozatok felkinalasa tulajdonképpen az ardiszkriminicid egy indirekt
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formaja, hisz ebben az esetben a vevé 6nmagat diszkriminalja, illetve szelektalja.
Ekkor a termékek kiilonb6zé valtozatait kinaljak fel valamennyi fogyaszténak, s az
arak nem az egyes fogyasztok, hanem a termékvéltozatok szerint kiillonbdznek. A
kiillsnboz6 verziokat preferalva a vevok tulajdonképpen egyfajta onkivalasztast haj-
tanak végre. Az igényesebb és tehetsebb fogyasztok nyilvan az extrakkal felszerelt,
tobbféle mindségi igényt kielégitd valtozatokat valasztjak, mig a kevésbé tehetdsek
megelégszenek az egyszeriibbekkel. SzélsOséges esetként az is elképzelhetd, hogy a
verziok szama megegyezik a fogyasztok szamaval.

5. Az drukapcsolds (product bundling) a termékek csomagban val6 eladasa. A
weben kénnyii 6sszekapcsolni a kiilonb6z6 termékeket. A ruhahoz ill6 kiegészitdk
és ékszerek j6 példaval szolgalhatnak erre. Sok vésarlo tanacstalan, hogy mihez mit
kell felvennie, ezért nagyra értékeli az effajta arukapcsolast. Gyakori a csomagban
torténd értékesités ajandékok esetében, amikor példaul bizonyos tisztalkodo és illat-
szereket egy csomagban arusitanak. A termékcsomagokat értékesitd cégek novelhe-
tik eladasaikat. A vevdk ugyanis a csomagban olyan dolgokért is hajlandok fizetni,
amit kiilon-kiilon nem vennének meg. Az arukapcsolassal emellett magasabb arakat
is érhetnek el, mint amilyeneket az egyes termékek eladasakor kiilon-kiilon.

6. Az arak dinamizalasanak talan a legalapvetdbb irdnya az arverések elOretoré-
se a megszokott arazasi formakkal szemben. Kivéve azt az esetet, amikor egyetlen
elad6 4ll szemben egyetlen vevovel, ahol a licitalasnak nincs értelme, a licitalas
Az online licitdlasnak harom alapvetd formaja terjedt el: az arverés (auction), a for-
ditott arverés és a tozsde (exchange). A konkrét forma mindig a piac éppen adott
szerkezetét tikrozi vissza (1. abra).

Az aukcid esetében a tarsasagoktol, egyénektol beérkezd arajanlatokat egy el-
ado fogadja, ¢és 6 tartja kézben az egész folyamatot. A forditott aukcié esetében a
szerepek felcserélddnek: a vevo 1étesiti az aukcids oldalt, és tartja kézben magat az
aukciot is. Az arak ilyenkor rendszerint egy iranyban mozognak. A tdzsdei licitalas-
hoz a vev6kon és az eladokon kiviil még egy semleges harmadik személy is kell, aki
a jatszmaban részt vevo nagyszamu eladd és vevd szamdra rogziti a legalapvetobb
szabalyokat, és miilkGdteti magat a cserefolyamatot. A résztvevok minden egyes vég-
rehajtott akcidért dijat fizetnek.

Az aukcidk a hagyomanyos kereskedelemben is szokasosak a nagy értékii ja-
vak esetében. Kiilonosen hatékonyak olyan javak esetében, amelyek nem standardi-
zalhatdk (festmények, miitargyak), amelyek kereslete erdsen ingadozik. Sok vasarld
kis értékil vasarlasait azonban tradicionalisan a kotétt arak jellemezték, mert az
egyedi, illetve kozvetitok beiktatasaval zajlé arazas tilsdgosan magas tranzakcios
koltségekkel jart volna. Ezt a helyzetet valtoztatta meg alapjaiban a vilaghald, a ke-
reskedelem digitalizalasa (Kumar—Feldman 1998).

A vilaghald felbecsiilhetetlen elénye a kofalt arverési csarnokokhoz képest,
hogy nagyszamu ajanlattevé konny(i bekapcsolasat biztosithatja. Az aukcié terjedése
a halén — mas armeghatarozasi mechanizmusokkal 6sszevetve — maganak az aukci-
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1. dbra A piac szerkezete és az arazas alapmechanizmusa

Sok vevo Egy vevd
0
=
=
Tézsde Forditott aukcid ;
% 3
=

S .
. Alkudoza %
. 0zas S
, ; o
Aukcid targyalas >
oh
m

Vev6k

onak a gyorsasagaval magyarazhatd. A tranzakcié gyors lebonyolitdsa meghatarozo
lehet egy olyan vilagban, amikor maguk a gazdasagi folyamatok is felgyorsultak, és
folyamatos innovacidk, hirtelen piaci eltolodasok novelik a volatilitast a gazdasag
minden szegletében. Az arverések és a dinamikus arképzés jelenségei ma mar nem
korlatozédnak néhany kivételes oldalra, az lebonyolitisukra szimos weboldal all
rendelkezésre. SOt, ezek hdlozatai is kialakultak mar.

A ,,Mondd meg te az drat!” tipusu arazas mogott meghtizodo piaci forma bi-
zonyos szempontbol az eldbbi struktirak ellenpontja. Ezt a fajta arazast foként a re-
piilétarsasagok alkalmazzak (Mollman 2000). Szemben az aukcids oldalakon meg-
szokott képlettel, itt nem egyetlen eladé altal kinalt aruért vetélkedik tobb vevd, ha-
nem tobb eladd versenyez a bejelentkezd vevd kegyeiért. A ,,Mondd meg te az
drat!” arazas tulajdonképpen sajatos forditott aukcidé. A vasarlé megadja, hogy a
megvasarolni kivant aruért, szolgaltatasért mennyit kivan fizetni, majd a szolgaltato
a rendszerhez kapcsolddé eladok kinalatabdl megkeresi a megfeleld ajanlatot és le-
bonyolitja az iizletet.

Name you price! szlogennel indult 1998-ban a Priceline. A repiildje-
gyekre és szallodai szobakra szakosodd, majd tébbfelé is terjeszkedni
probaléd Priceline tulajdonképpen az ugynevezett forditott arverést al-
kalmazza kiskereskedelmi kornyezetben. Természetesen mindennek ara
van. A ,nevezd meg az arat” mddszer a vasarlé szamara szamos kotott-
séget is tartalmaz. Az ily modon repiildjegyet vasarlok a vételi ar mellé
megadhatjak az indulds és érkezés helyét, az utazas napjat, de ennél
tobb igényiik nem lehet. A jegyek altalaban az utasok altal nem kedvelt
id6pontokra szélnak, és nem lehet méddositani, vagy visszavaltani 6ket.
A hatranyok kozé sorolhatdé még, hogy az utasok altalaban csak tobb-
szo6ri atszallassal érhetik el célpontjukat, illetve, hogy ezekkel az utak-
kal nem lehet torzsutas-pontokat gyiijteni (Priceline 2001).
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Az aukci6tol vald eltérés abban is megnyilvanul, hogy ennél az 4razasi tipus-
nal altalaban nincs licitalas, a szolgaltaté egyszerlien csak kivalasztja a megfeleld
arat, a kinalat képviseldi altal megadottak koziil. A Name your price! modell tulaj-
donképpen a perszonalizacié és a forditott aukci6 keresztezddése. Bizonyos érte-
lemben ez is perszonalizécid, hisz a kiilonboz0 eladok megadott arakboél a vasarlok
azt valasztjak ki, amelyik a repiilojegyet keresd személy pénztarcajahoz, illetve re-
zervacids arahoz a legjobban illeszkedik.

A gyorsan szaporodd arazasi mechanizmusok megnehezitik a gazdasagi sze-
replok szamara a tranzakcidk attekintését, de ugyanebbe az irdnyban hat a halon ke-
resked6k nagy szama és a vilaghald hatartalan volta is. Mindezek uj fénybe allita-
nak, €s élesen vetnek fel egy klasszikus piaci problémat: a bizalom kérdését.

6. A bizalom felértékelodése az elektronikus piacokon

Amidta csak piacok léteznek, és ameddig létezni fognak, a bizalom kérdése
meghatirozo volt, és marad a tranzakcids koltségek determinalasaban és a piaci ma-
gatartas alakitasaban. Minthogy minden tranzakcio, még a legegyszeriibb is, maga-
ban rejti a bizonytalansag, illetve kockazat elemét, ahhoz, hogy egyaltalan végbe-
menjen, sziikség van bizalomra.

,»...a bizalomnak igen jelentés pragmatikus értéke van. A bizalom a tar-
sadalmi rendszer gépezetének fontos kendanyaga. Roppant hatékony;
egy sor kellemetlenségtél menekiil meg az ember, ha kelldképpen biz-
hat masok szavaban. De sajnos ez nem olyan aru, amit kénnyen meg
lehet venni. Es ha meg kell venniink, rogton kételyeink tamadnak, hogy
valdjaban mit is vettiink. A bizalom és a hasonlé értékek, a lojalitas és
az igazmondas, abba a kategdriaba tartoznak, amelyet a kézgazdaszok
»kiilsé gazdasagi hatiasok«-nak neveznek. Javak, igen, aruk, hogyne;
valdsagos gyakorlati gazdasagi értékiik van; novelik a rendszer haté-
konysagat, lehetové teszik, hogy tobbet termeljiink — javakat vagy bar-
miféle értéket, amit nagyra tartunk. De nem olyan aruk, amelyeket a
szabad piacon adni-venni technikailag lehetséges vagy egyaltalan ész-
szerd.” (Arrow 1974, 23. 0.)

6.1.  Technikai biztonsdg, jogintézmények és iratlan szabdlyok

Id6hatarok nélkiil érvényes az a tétel, hogy az aktorok mindig megtalaljak a
modjat a kockazat csokkentésének, azaz mas oldalr6l a partnerekbe, illetve az tigy-
letbe vetett bizalom megalapozasanak. A kockazatcsokkentésnek harom alapvetd
mechanizmusa van (Klang 2001):
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1. atranzakciok technikai biztonsdagdanak erésitése,

2. atranzakciok korrektségét garantdlo jogintézmények kiépitése és

3. olyan tdrsadalmi mechanizmusok kifejlesztése, amelyek az elobbi kettd t6-
kéletlensége mellett is elviselhetd mértékiire csékkenti a kockazatot.

Ezen tobbé-kevésbé intézményes makro-megoldasok mellett a kockézat-
csokkentésnek van még egy rezidualis eleme, amely a konkrét partner személyéhez
kotédik (mikrobizalom). Mindezen mechanizmusok egyértelmiien novelik a tranz-
akciok kiszamithatdsagat, amely az adekvat piaci dontés feltétele.

A személyekbe vetett bizalom ugyanakkor bizonyos értelemben ellentmonda-
ni latszik a piacgazdasagi logikdnak, amely logika — a személyes kapcsolatokat fi-
gyelmen kiviil hagyva — a dolgok targyiasult kapcsolataira és azok szerzédéses biz-
tositasara épit. A szerzddés jogi garanciai, a szerzédések betartatasa az allam altal
épp arra szolgal, hogy feleslegessé tegye a személykozi bizalmat. Egyfajta helyette-
sitési kapcsolat van tehat az un. makrobizalom (confidence®®) és a mikrobizalom
(trust) kozott. .

Még 20-30 évvel ezelbtt is a fogyasztok vasarlasai foldrajzilag koriilhatarolt
korben koncentralodtak. A fogyasztok nemcsak a jogi kornyezetet, az iratlan szocia-
lis szabalyokat és technikai biztositékokat ismerték ki tobbé-kevésbé, hanem a konk-
rét személyek megbizhatdsagarol is pontos képet alkothattak. ,,Amennyiben egy ki-
csi és stabil kozosségen beliil kereskednek, a normdk a rokonsdg, a valldsi és etnikai
kotelékek altal vezérelt emberi varakozasokon és a felkinalt kolcsonds védelmen ala-
pulnak....Ha azonban idegenekkel cserélnek, a piaci intézmények (a formalis szer-
z6dések, garanciak, biztositisok), tovabba a kormanyok veszik it az elobbiek szere-
pét.” (Brenner 1994, 148. o0.) A felek kozotti bizalom tehat egyfajta helyettesitési
kapcsolatban 4ll a bizalom intézményes garanciaival, de altalaban joval kisebb kolt-
ségekkel jar, mint amazok (vagy egyaltalan nincsenek is pénzbeli koltségei*®).

A fent leirtakhoz hasonlé kockazatcsokkentd mechanizmusokra sziikség van
az elektronikus piacokon is. Az interneten azonban, mivel alig egy évtizedes jelen-
ségrol van sz6, még nem alakultak (nem is alakulhattak) ki stabil, évszazados bizal-
mi intézmények és a jogi szabdlyozds is gyerekcipGben jar. A vilaghalé hatartalansa-
ga megneheziti a gazdasagi szereplok szamara tranzakciok kornyezetének feltérké-
pezését. E piac sajatossagai egy sajatos paradoxonbol adédnak: Abbdl, hogy a jog-
intézmények €s a tarsadalmi bizalomerdsitdé mechanizmusok javarészt helyhez és
1d6hoz kotottek, mig a hald tulajdonképpen ,.hely nélkiili tér” és a tranzakciok 1d6-
ben sem korlatozottak. (24/7)*°Ha a maganyos és naiv vevé — farkasszemet nézve a

8 Az angolban erre kiilén sz6 van, a confidence. A magyarban nélkiildzvén az adekvat kifejezést talan
a rendszerbe vetett bizalomnak vagy makrobizalomnak fordithatnank.

¥ A koltségeket tagabban értelmezve persze vannak koltségei, hisz a személykozi bizalom kiépitése
aldozatokkal is jar. A kozosséghez tartozés is, amely a személykozi bizalom fundamentuma, az egyén
szamara olykor lemondast, aldozatokat is jelent.

30 A 24/7 a heti hét napon, 24 éraban zajl6 ,.nyitva tartast”, a sziinet nélkiili kereskedést jelzi.
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tudassal felfegyverkezett eladoval — csak (a tudasalapu tranzakcidk esetében még
meglehetdsen hidnyos) makrobizalmi intézményekt6l varna, hogy visszatartsak az
eladdt a helyzettel valo visszaéléstdl, nem jutna nagyon messzire. Az elektronikus
piactéren foly6 tranzakciok azonban felvetnek egy Gj intézményes lehet6séget a ve-
vOk szamara. Ez pedig a vevoéi szolidaritas és a vevok megszervezddése a halon.

A kozgazdasagi tankonyvekben az all, hogy a vevok atomizaltak, €s a nagy
szamu vevd nem képes érdekeit érvényesiteni a korlatozott szamu elad6val szem-
ben. Ez egészen 1994-ig, az internet szélesebb kérben vald elterjedéséig igy is volt.
A vilaghald azonban lehetdséget nyujt arra, hogy vevok tiz- és szazezrei cseréljék ki
a tapasztalataikat egy adott termékrdl. Az effajta vevdi szolidaritds nemcsak, hogy
nem fejlodott ki a hagyomanyos piacokon, hanem elméletileg is teljességgel elkép-
zelhetetlen volt. A vevok elektronikus reputicié-épitd és rombold akcioi ma mar sok
fejtorést okoznak a cégeknek.”' Akciok sora szervezédik a halén a ,,nem megfelels-
en viselkedd” termelok és kereskeddk kigolydzasara. Az ,,ajanlok™, illetve ,.eltana-
csolok” egyediilalld jelentoséggel birnak az interneten forgalmazott termékeknél. A
fogyasztok szétszortsaganak megsziintetése alapjaiban valtoztatja meg a piaci tranz-
akciok természetét. Kitlind példa arra is, hogy a hidnyz6 vagy kezdetleges makrobi-
zalmi intézmények helyébe 1), a ,,posztmodern” realitasokat tikkr6z6 intézmények
lépnek. Az is merdben uj, hogy milyen gyorsan alakulnak ki intézmények, szemben
az altalanos vélekedéssel, amely legalabbis évtizedes léptekben méri az intézmények
kialakulasahoz sziikséges id6t.

A | digitalizalt” bizalomerosit6 mechanizmusok ellenére a bizalmat mindazo-
naltal sokan mai is az elektronikus kereskedelem kritikus tényezdjeként szemlélik
(Urban és szerzdtarsai 2000). A bizalom hignya surlodasként foghato fel az elektro-
nikus tranzakciokban. A Forrester-felmérés 2000-ben azt talalta, hogy a tarsasagok
51 szazaléka nem szeretne a halon tzletelni, mert nem bizik a partnerekben (Forres-
ter Report 2000). Sokan vélekednek gy, hogy a bizalom hidnya az egymas szamara
ismeretlen partnerek kozo6tt, ma a legnagyobb akadalya az elektronikus kereskede-
lemnek (Jupiter Consumer. .. 2001).%

A vilaghalon kereskedd cégek és egyének elsésorban a makrobizalom intéz-
ményes kiépitésére Osszpontositjak energidikat, azaz a vilaghalo technikai biztonsa-
gdnak erdsitésén, a tranzakciok korrektségét garantald jogintézmények kiépitésén
van a hangsuly. A gazdaséagi szereploknek bizniuk kell a fizetési rendszerben és az
elektronikus biztonsagban, az informacids infrastruktira zokkendmentes mitkodésé-
ben. Ugyanakkor megprobaljak aktivizalni és digitalizalni a klasszikus bizalomer-
sitd funkcioval is rendelkez6 piaci mechanizmust: a kbzvetitést.

Récafolva az Arrow-t6l korabban idézett megallapitasra, a bizalom igenis ad-
hat6-vehetd a haldén. Megjelentek a bizalommal kereskedd cégek legkiilonfélébb faj-

3! Magyarorszagon is izelitét kaptunk err8l a egy specialis teriileten az egészségiigyben a botranyt ka-
varé héalapénz, hu internetes oldalon.
32 Ismertetik Venkatesh és szerzbtarsai (2002).
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tai, amelyek profitjukat jorészt abbol szerzik, hogy benniik megbiznak a halén ke-
reskeddk, mig ismeretlen — esetleg egy mas f6ldrészen él6 — partnereikben nem. Ko-
rabban voltak olyan elképzelések, hogy a vevo és az eladd gyors dsszekapcsolasa a
vilaghalén kiiktatja majd a kozvetitdket a tranzakciokbol. Ezt a jelenséget nevezik
,»disintermediation”-nak (Gellman 1996, Gates 1995). Ehelyett azonban uj tipusi
kozvetitdk arasztottak el a kiberteret. ,,Az Internet elterjedésével a kozvetitok aggre-
galo és logisztikai szerepkore nagyrészt eltlinik. Mégis a kozvetitdk 0 értéket te-
remthetnek a keresési koltségek mérséklése, a felek kozotti bizalomépités, kulcsra-
kész megoldasok szolgaltatasa stb. révén.” (Roberts 2000, 36. 0.).

Ezek a ,harmadik személyek™ hitelesek a partnerek szemében, minthogy a
kozvetitoknek nincs érdekeltsége a tranzakciok konkrét kimenetelében, illetve az
azokhoz kapcsolodo kifizetésekben. Csak abban, hogy minél tobb tranzakcié menjen
végbe. Az elektronikus aldirdsok hitelesitésétél az elektronikus tézsdék kikialtoi
funkcidjan keresztiil egészen a korabban mér emlitett ,,suggestion boxokat” miikod-
teté mediatorokig, se szeri se szama az effajta szerepl6knek a halén. A mediatorok
oldjak fel azt az ellentmondést, hogy a halon — éppen annak végtelen volta miatt —
kicsi az esélye két szereplé gyakori talalkozasara. Pedig a természetes személykozi
bizalom épp a tranzakciok nagy gyakorisaga mellett épiilhetne ki.

.

7. Vilaghalé és kooperacié

Mi teszi lehetdvé az egyén szintjén (a fennall6 jogintézményektdl és tarsa-
dalmi jatékszabalyoktol fiiggetlentil is) a kooperaciot és a korrekt magatartast a
partnerrel szemben? A jatékelmélet szerint az, hogy a jatékosok jra és ujra talal-
koznak. ,,Ez a lehet6ség azt jelenti, hogy a mai vélasztasok nemcsak az adott moz-
zanat kimenetelét és kifizetését determinaljak, de hatassal lehetnek a jatékosok ké-
sObbi valasztasaira is. A jovO visszaveti arnyékat a jelenre, és ezaltal hat a foly6 stra-
tégiara.” (Axelrod 1988, 244. 0.).”* Ebbé] két dolog kvetkezik:

1. az ismételt interakciokban az egyének hajlanak arra, hogy kélcséndsen tel-
jesitsék egymas elvarasait, és ne csapjak be egymast;

2. altalanos szabalyként tehat a felek kooperalnak, de ha valaki mégis kilog a
sorbol, és csalni probal, eminens érdekiik biintetni a nem kooperalét. Ez
utébbit nevezik , tit for tat” (szemet szemért) stratégianak (Choi 1993, 80.
0.).

A vilaghal6 — személytelensége révén — pontosan ez utobbit hiusithatja meg,
A vilaghalon nagysagrendekkel kisebb az esélye annak, hogy a partnerek ismétlédé
Jatszmékba bonyolédnak, mint egy szik iizleti kozosségben vagy akar a nemzeti pi-

* Ezt a kovetkeztetést empirikus tanulményok is messzemenden alatamasztjak.
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acon. A személy identitdsa a vilaghalon valtoztathato, ezért konnyen ki tud bijni a
kooperacié és a korrektség kovetelménye alol. Az identitaslopas, amely a ko-
kereskedelemben kivételes jelenség, az internetes blingzés egyik elterjedt formdja
(Arnold 2000).

Az identitaslopas egy személy adatainak (név, sziiletési év, lakcim, hi-
telkartya-azonositd, TAJ-szam és mas személyes adatok illegalis eltu-
lajdonitasa azzal a céllal, hogy azokat kiilonféle tranzakcidkban anyagi
elonyszerzésre hasznaljak az autdbérléstdl a bankhitel felvételéig. Ez
ma a leggyorsabban ndvekvd bilinozési tipus az USA-ban Egy 2003
szeptemberében a Federal Trade Commission altal végzett felmérés
szerint 1998 és 2002 kozott 27.3 milli6 identitaslopas tortént, s e blind-
zési tipus terjedésének gyorsasagat mutatja, hogy ezek koziil 9. millio
2002-ben. **

Vannak olyan értékelések, amelyek szerint az on-line kereskedelem biztonsa-
gosabb, mint az off-line (Noglows 1995, Vu-Syence 1999), a gazdaséagi aktorok
mégis jobban tartanak a weben végrehajtott tranzakcioktol, mint a hagyoméanyos
modon kivitelezett iizletektdl. Ez érthetd is, ha 6sszevetjiik a vilaghalo szerkezetét a
hagyomanyos piacokéval. Mikozben a vilaghalo szerkezete, hatartalan terjedelme és
globalis volta a bizalom ellen sz6l, a virtualis vilagban a bizalom fontosabb, mint az
ipari tarsadalmakban volt: a hozzaadott érték javarészét még a megfoghatd termékek
esetében is a tudas teszi ki, a tudas pedig bizalmi aru.

Peter Drucker a tudasintenziv fizikai termékeket ,,csomagolt tuddsnak’ nevezi
(Drucker 1993, 166-167. 0.). Ezzel tulajdonképpen a visszajara forditja a korabban
szokasos szemléletet, amely a tudast valamiféle hozzaadott elemnek tekinti. Olyan
elemnek, amely mintegy kiegésziti a fizikai szubsztanciat. A ,,csomagolt tudas” me-
tafora ellenben arra utal, hogy a gyogyszer- vagy a szoftveripar valddi terméke a tu-
das, nem pedig a piruldban rejlo kémiai anyagok vagy a bakelit CD-ROM. A tudas-
termékek adasvételében azonban meghatarozo jelentdségli a bizalom.

,,Nem vesziink be barmilyen tablettaszerii dolgot — azt vessziik csak be,
amirdl feltételezziik, hogy valaki tudja, hogy mi van benne, és azt is,
hogy az miért hasznal. A hatasos kezelés a gydgyszergyarté vallalatok
biokémiai és az orvosok diagnosztikai tudasanak eredménye. Semmit
sem kell tudnunk ezekrél a dolgokrdl ahhoz, hogy bizonyos tablettak
bevételével kikuiraljuk magunkat bajunkbdl. Arra van csupan sziikség,
hogy higgyiink a tudomanyban, ami az egész mogott all. Lenyeljiik a
tudas-csomagot €s ezzel a benne 1év6 tudast a sajat hasznunkra fordit-
juk.”(Kreiner-Tryggestad 2002, 424. 0.)

34 Az adat forrasa http://www.bbbonline.org/IDtheft/
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Minden olyan jdszag tulajdornképpen bizalmi éru, amelynek tranzakcidja so-
ran a vevo és az eladd helyzete aszimmetrikus. A tudas birtokosa ugyanis hatalom-
mal bir a partnereivel szemben. Az informacid tekintetében a révidebb oldalon 4llo,
,»naiv” partner szamdra a jatszma kétesélyes: Elképzelhetd, hogy a tudéassal rendel-
kezd szerepl6 korrekt, de az is, hogy — kihasznalva partnere tajékozatlansagat — csi-
nyan becsapja 6t.

8. ,,A tudas hatalom” avagy a ,,naiv” vevé és az informaciét birtoklé elado
jatszmaja.

Fogalmazzuk meg most a jatékelmélet nyelvén a kiszolgaltatott ,,naiv”’ vevd
és a tudas birtokaban 1évo eladd jatszmajat. A jatékot két jatékossal (E — a tudassal
telitett arut eladd, V pedig a ,tudatlan” vevd), és mindkettejiik szamdra lehetséges
két stratégiaval (4,, A, és B,, B, sorrendben) épitjiik fel. 4,-et a csalassal, 4,-t a kor-
rekt magatartassal, mig B,-et a csalas elleni biztositékok keresésével (azaz a csalas
implicit feltételezésével), B,-6t pedig a naiv bizalommal azonositjuk. Tételezziik fel
tovabba, hogy az inkorrektség abban jelentkezik, hogy az eladd a tudatian vevonek a
beigértnél rosszabb mindségii arut ad el. Legyen az eladd (£) tranzakcidbol szarma-
76 teljes jovedelme a csalas feltételezésével d Y, ezen beliil a csalasnak betudhato
indokolatlan jovedelemrész pedig F. Az eladd koltségei (a vevd kéaranak, F-nek a
megtéritésén feliil), amennyiben lebukik, legyenek aranyosak az elcsalt Osszeg
nagysagaval.’® Igy ha E csal és elkapjak, dF biintetést’’ rénak ré, d-t és F-t adott-
sagnak tekintjiik. Legyen b a biztositékok koltsége a vevd szamara, d pedig a biinte-
tés rataja. Feltessziik, hogy b < dF (ezt ugy értelmezhetjiik, hogy a csalasért jaro
biintetésnek legalabb fedeznie kell a csalas kivédésének koltségeit). Feltessziik,
hogy F > b, vagyis a vevének okozott potencialis kir nagyobb, mint a csalas kivédé-
sének kéiltsége.38 (Ez logikus feltételezés, hiszen maskiilonben senki sem biztositana
be magat csalas ellen.) Feltessziik tovabb, hogy Y > F. Ez pusztan annyit jelent,
hogy az eladd altal megadott maximalis arnak nagyobbnak kell lennie, mint az el-
csalt 6sszegnek, azaz az Y jovedelem, amit arujaért kap, nem teljes egészében csalas,
hanem a mogott valami redlis teljesitmény is meghiuzodik. Masképpen fogalmazva
az aru redlis értéke nem 0. Az 1. tablazat osszefoglalja a jatékot jellemz6 legfonto-

35 Ezt a magasabb Gsszeget drujaért akkor kapja meg, ha — kihasznélva vevd tijékozatlansagat — sikeriil
eladnia a rossz min6ségli terméket, és a csalast nem fedezik fel. )

3¢ Olyanokra kell gondolnunk, mint példaul a birdsag altal kirétt biintetések a kar megtéritésén feliil,
uigyvédi koltségek, a vevo szakértoinek a kifizetése, amennyiben a birdsag ezt megitéli stb.

37 A jelenleg hatalyos magyar jogszabalyok szerint ez az allamot illeti, de azt is feltételezhetjiik, hogy a
becsapott vevonek jut egyfajta fajdalomdijként, mint ,karon feliili marasztalas”. A jogszabalyok ilyen
értelmii atalakitasat javasoljak az tizleti viszonyok korrektsége érdekében hazai kutaték (Mike-Nagy
2004).

38 Olyanokra kell gondolnunk itt, mint példaul szakértok alkalmazasa, akik ellendrzik az eladé arujat stb.
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1. tablazat Kifizetések a vevo és az elad6 stratégidinak
kiilonb6z6 kombinacioi mellett

A"
B] B2
E A, Y- F(1+d); F(1+d) - b Y;0
A, Y-F,F-b Y-F,F

sabb informacidkat, azaz a két jatékos pénzbeli kifizetéseit a csalasnak, illetve a csa-
las kivédésének jovedelmi konzekvenciait — kettejiik stratégidinak kiilonb6z6 egyiit-
tesei mellett. A vev( esetében természetesen azt az alaphelyzetet feltételezziik, hogy
az aru mindenképpen a birtokaba keriil, ezért az 6 kifizetését csak az elcsalt dsszeg,
illetve az azzal kapcsolatos kartérités kontextusaban vizsgaljuk.

Feltételezésiinkbdl kovetkezik, hogy

Y>Y-F> Y- F(l+d),

F(l+d)~b>F>F—b>0.

Igy nincs domindns stratégia. Dominans stratégidnak a jatékosok ama stratégiajat
tekintjiik, amely — barmely stratégiat kovessen is a partner — a legjobb valasztas egy
adott jatékos szamara. Ez a jozan ész alapjan is is belathato, hisz mas kell tennie az
eladonak, ha tudja, hogy nincs lebukasi veszély, mert a vevé nem ellenérzi terméke
valos értékét, és megint mast akkor, ha tudja, hogy a vevé felfegyverezte magat az
eladéi csalas ellen, és lebuktathatja 6t. Ugyanilyen logika alapjan belathato, hogy
vevd szamara sincs dominans stratégia. Vizsgaljuk meg el6szor a Nash-egyensulyt.
Konnyi ellendrizni, hogy a tiszta stratégidknak nincs Nash-egyensulya. Igy kevert
stratégiakat vezetiink be. Kevert stratégia alkalmazasakor az esetleges egymast ko-
vetd lejatszasok sordn a jatékosok nem ragaszkodnak egyetlen ,legjobb” stratégia-
hoz, hanem - elére meghatarozott valdsziniiségek alapjan — véletlenszer(lien valaszt-
jék ki azt a stratégiat, amelyet az adott lejatszasban alkalmaznak, azaz az optimalis
stratégiahalmaz tobb stratégiabol all. Kevert stratégia mellett — a valdszinliség meg-
felel6 megvalasztasaval — egyensulyt talalhatunk akkor is, ha tiszta stratégia mellett
nincs Nash-egyensuly.

Legyen p annak a valoszinlisége, hogy E A4,-et valasztja (vagyis csal) és g an-
nak a valdszinilisége, hogy V B;-et valasztja (vagyis a biztositas mellett dont). Ekkor
E és V nyereségei (melyeket rendre M,-vel és M, -vel jeloliink) a kovetkezok:

M, = plg(¥ - FQ+d)+ (- )Y ]+ (1~ plg(¥ = F)+(1-9)¥ - F)] (1a)

M, =q[p(F -b+dF)+(1- p)(F -b)]+(1-q)(1- p)F (1b)
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Ebbol
M, = plF—gF(+d)|+Y-F (2a)
M, = g[pF(1+d)~b]+ (1~ p)F (2b)
M, maximalizdldsa:
ha g(1+d)>1, akkor p,, =0 (3a)
ha g(1+d)<1, akkor p,, =1 (3b)
g = Tod esetén k6zombos, hogy p mekkora (3¢)
M, maximalizdlasa:
ha pF(1+d)> b, akkor g, =1 (4a)
ha pF(1+d)<b, akkor ¢q,, =0 (4b)
=———— esetén k6zombos, ho mekkora 4c
P=Fi+d) gy q (4¢)
Tehat a Nash-egyensulyhoz tartozé valésziniiségek:
._ b . 1
P TFava 7 =1d

®)

A jaték stratégiai természetét a p* €s g™ értékek jelzik. Minél nagyobb a b, an-
nal nagyobb kikeriilési (marmint biintetés-kikeriilési) valoszintség (relativ gyakori-
sag) mellett lesz a vevd szamara kéz6mbos, hogy milyen stratégiat alkalmaz. A ma-
gas biintetés elriasztja az eladdt a csalastdl, és szitkségtelenné teszi azt, hogy a vevd
tal sokat k6ltson a csalas elleni biztositasra. Az egyensulyi helyzet akkor all be, ha:

M. =Y-F (62)
M'—F——é— - (6b)
Y 1+d

Ilyen értékek mellett egyik félnek sincs oka stratégiat valtoztatni. Vegyiik észre,
hogy:
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1. A d biintetési rata névekedése nem hat M -re, de hat (pozitivan) M, -re.
Igy d (biintetés ardnya kdrhoz viszonyitva) ndvelése Pareto-optimalis.

2. Az értékek megfelel6 megvalasztasa mellett £ varhaté hasznossaga ugyan-
akkora, mintha nem csalna.

3. Fnovekedése p csokkenését okozza, ugyanis nagyobb csalasi lehetdséghez

. b

P T Fa+a)

becsiiletesebb viselkedés sziikséges. Ennek az az oka, hogy ha V mindig
biztositja magat, akkor E-nek csékkentenie kell p-t, hogy megtartsa a biin-
tetés véletlen kikeriilésének elényeit.

4. Konnyen belathato, hogy p* <q*, 1-q¢" < p* és p* <1/2

9. Osszegzés

Az emberi agy mikodését nagyon sokaig a programok vagy egyenletek sora-
val leirhatonak képzelték el. Ez azonban hibas feltevésnek bizonyult. Az agy valto-
zatos modon 9sszekapcsolodo struktira, amely nem véglegesen rogziti a , jelentése-
ket”, hanem a mar meglévd neuronok rendszerének kapcsolatain keresztiil mindig
Ujraalkotja ¢ket. Az internetnek is hasonlé szerkezete van. A vilaghdlon sszekap-
cso0lddo piacok — akarcsak az agy neuronos halozata — dinamikus szerkezetliek. Nem
irhatdk le tehat kielégitGen Walras egyenleteivel, mert azok alapvetden egy statikus
vilag tiikorképei. A walrasi egyenletek nem alkalmasak egy fejl6do rendszer leirasa-
ra, amelyben naponta jelennek meg 0j termékek, és tiinnek el régiek, s keletkeznek
naponta 0j Osszefonddasok a piacok kozott. Még mieldtt a walrasi egyenleteket
megoldanak, mar meg is valtoznak. Ennek kovetkeztében az arak sem lehetnek egy
rogzitett rendszerstruktaran beliili jelzések. A reakcidk az 4rak valtozasaira egyben
megvaltoztatjak a rendszer strukturajat. A valtozasok, az 0j jelenségek, amelyeket e
tanulmanyban targyaltunk, nemcsak eltérnek, hanem radikalisan kiilonboznek a ko-
rabbi viszonyoktol. A kordbban megszokott olykor éppen az ellenkezdjébe valt at.
Valamennyi targyalt jelenség és probléma mogott az informdacidtechnologia all,
amelynek valtozékonysaga, fejlédésének irama.€s elterjedésének sebessége siit at az
emlitett jelenségeken. E technoldgia leglényegesebb jellemzoéje a rugalmassag, a
szabadsagfok novekedése. Mindebbdl pedig kikeriilhetetleniil kovetkezik a bizony-
talansdg. Barmi megtorténhet... Epp ezért van minden korabbinal nagyobb igény a
biztonsagra és a bizalomra.
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