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'AZ IPAR 4.0 HATASA AZ ARAKRA ES
A VALLALATI ARKEPZES GYAKORLATARA

THE EFFECTS OF INDUSTRY 4.0 ON PRICES AND PRICE SETTINGS

A cikk az Ipar 4.0-nak az arakra és a vallalati arképzésre gyakorolt hatasat targyalja. A tanulmany alapvetd kovetkeztetése
az, hogy megnovekszik az arak kialakitasanak mozgastere. Ez lehet6vé teszi, s6t megkoveteli azt, hogy az arak meghataro-
zasakor a vallalatok a digitalizacio felhasznalasaval uj, a korabbiaknal bonyolultabb arképzési médszereket vezessenek be.
Kilonosen igaz ez ott, ahol az Un. disruptive (levaltd) innovaciok hatarozzak meg a piaci viszonyokat. Ezeken a teruleteken
az Uj tipusu arazas mind a levalto, mind a levaltott vallalatok valtozo lzleti modelljének egyik kdzponti elemévé valik.
Ezeket a fejleményeket befolyasolja a vevok alkuerejének novekedése. Ma mar a vevéknek egyre tobb informacié all a
rendelkezésikre a termékekrdl, az arakrél, a koltségekrdl, a vallalatokrél; mindennek eredményeképpen a vasarlasi don-
tésig vezetd Ut is atalakult és szofisztikalodott. E kdrilmények kozott kell a vallalatoknak araikkal azt a kényes egyensulyt
megtalalniuk, amely a ,vallalat, a vevék és a versenytarsak” magikus harmasaban sikeres lehet.
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The article discusses the effect of Industry 4.0 on prices and price settings. The main conclusion is that the elbowroom of
price setting is growing. This development makes it possible, even obligate, for the organizations to rethink their pricing
strategy and to introduce new, more sophisticated pricing technologies. This is even more relevant in those fields where
disruptive innovations dominate the scene. The pricing policy is going to be the central element of the disruptor and dis-
rupted companies’ business policies.

The pricing policy is also influenced by the growing bargaining power of customers. Already today, consumers and or-
ganizational buyers access to plenty of information about the products, prices, costs, companies; and as a result of this
their decision journey is going to change and become more sophisticated. Among these circumstances, companies have to
find a subtle balance, which can make them successful in the magic triangle of the company, customers and competitors.
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Jelen tanulmany a negyedik ipari forradalomnak az arakra
¢és a vallalati arképzésre gyakorolt hatasat kivanja gorcsé
ala venni.

A koncepcionalis tanulmany alapvetd kovetkezteté-
se az, hogy az Ipar 4.0 megndveli az arak kialakitasanak
mozgasterét. Ez a kiboviilt mozgastér lehetdvé teszi, sot
megkoveteli azt, hogy az arak meghatarozasakor a gazda-
sagi szervezetek a digitalizacio 0j eszkozeinek felhaszna-

Az arak fontos szerepet jatszanak a gazdasag ¢€s a tar-
sadalmi Iét minden teriiletén. Szerepiik megjelenik
az emberek, a csaladok, a kozdsségek, a gazdasagi val-
lalkozasok, a nonprofit szervezetek dontéseiben, sot egyes
termékek ara komoly hatassal lehet a nemzetgazdasagok-
ra, akar az egész vilagpiacra (Rekettye & Liu, 2018a). A
XXI. szazad els6 évtizedeire jellemzd turbulens gazdasa-
gi koriilmények kozott az arak szerepe tovabb novekedett.
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lasaval 1), a korabbiaknal bonyolultabb arképzési modsze-
reket vezessenek be.

Az Ipar 4.0 folyamatosan fejlédé eszkozrendszere —
mint a modern szamitastechnikai eszkdztar nagymértéki
rendelkezésre allasa, a Big Data nyujtotta informaciok
valds idejii elemzésének lehetdsége, a mesterséges intel-
ligencia arazasban valo felhasznalasa — ugyanakkor lehe-
toveé is teszi Uj arazasi technikak bevezetését, illetve az
ismert technikak ujszerti alkalmazasat.

Kiilonosen igaz ez a gazdasag azon — egyre ndvekvo
teriiletein — ahol a levaltoé innovaciok hatarozzak meg a
piaci viszonyokat. Ezeken a teriileteken az 0j tipusu arazas
mind a levaltd, mind a levaltott vallalatok valtozé tlizleti
modelljének egyik kdzponti elemévé valik, és sok esetben
éppen az j arazasi technikak alapozzak meg a valtozasok
levalto jellegét.

Az arak alakulasat és vallalati arképzést nagymér-
tékben befolyasolja az a koriilmény, hogy a vevok alku-
pozicidja is jelentésen megnd éppen a digitalizacio ered-
ményeképpen. Ma mar a fogyasztoknak, ¢és a szervezeti
vasarloknak is egyre tobb informacio all rendelkezésiikre
a termékekrodl, az arakrol, a koltségekrdl, a vallalatok-
rol; mindennek eredményeképpen a vevoknek a vasarlasi
dontésig vezetd utja is atalakult és szofisztikalodott. Ezen
koriilmények kozott kell a vallalatoknak araikkal azt a ké-
nyes egyensulyt megtalalni, amely a ,,vallalat, a vevok és a
versenytarsak” magikus harmasaban sikeres lehet.

Az Ipar 4.0 hatasa
az ardontések mozgasterére

Minden termék vagy szolgaltatds aranak megallapitasa-
kor a kinaloknak két korlatot kell szem eldtt tartaniuk: az
also korlatot a kdltségek (rovid tavon az egységnyi valtozo
koltség, hosszabb tavon az egységnyi 0sszkoltség) alkot-
jék, mig a fels6 korlatot a célpiac vevdinek arelfogadasi,
vasarlasi hajlandosaga képezi. Ez utobbit persze nagymér-
tekben befolyasolja az, hogy a termék vagy szolgaltatas
mekkora észlelt értéket jelent a célpiac vevdinek. Ha az ar
nem e két korlat kozott van, akkor vagy nem lehet eladni
a terméket, vagy ha igen, akkor veszteséget fog termelni.

Az ardontések alsé korlatjanak alakulasa

Azt mar a XX. szazad utols6 negyedében megallapithat-
tuk, hogy a technologiai javak gyartasakor az egységkolt-
ségek jelentésen csdkkentek. Gondoljunk itt az economics
of scale (skalagazdasagossag) vagy a learning curve (ta-
nulasi gorbe) hatasara. Nos, az ipari forradalmak Iényege
mindig is a termelékenység ndvekedése volt (azonos out-
put kisebb inputtal, vagy azonos inputtal nagyobb output
elérése). A termelékenyég novekedése a koltségek relativ
csokkenésében is testet 6ltott. Mindezt az ipari kapitaliz-
mus dinamikdjaval foglalkozo irasok is igazoljak (Free-
man & Perez, 1988; Chandler Jr, 1990, Elzen, Geels &
Green, 2004). Korabban tdbb kozgazdasz még nem ipari
forradalomrodl beszélt, hanem a valtozasokat a hosszabb
tava ciklusok elméletébe (long-wave theory) beagyazva,
mint technogazdasagi paradigmavaltasokat (TEP — tech-
noeconomic paradigm) irtak le. Freeman és Perez példaul

négy ilyen TEP-r6l szdmolnak be. Szerintiik mindegyik
paradigmavaltas (TEP-nek) egyik sajatos kulcstényezdje
az, amelyik a csokkend koltségekben jelenik meg (idézik
Elzen et al., 2004, p. 27). Tobb kozgazdasz megkisérelte
Osszekapcsolni az ipari forradalmakat és nagy hullamua
ciklusokat. gy pl. Nuvolari (2018) fejlesztési blokkok
hasznalataval (development blocks) kisérelte meg a két
koncepciot harmonizalni.

Ezeknek a nagy paradigmavaltasoknak mindig is meg-
volt a maguk technologiai arzenalja. Ezek targyalasara je-
len tanulmanyban nincsen mod, ezuttal csak a negyedik
ipari forradalomban megvalosuld atalakulas Osszetevoit
probaljuk meg — egészen roviden — vazolni. A negyedik
ipari forradalom jellemzdit, a szakirodalom attekintésé-
vel, Monostori (2015) foglalta 6ssze. Szerinte a valtozas
lényege az, hogy egy olyan ,kiber-fizikai termelési rend-
szer alakul ki, amely a szamitastechnikai tudomany, az
informacios és kommunikacios technologia, valamint a
termelési technoldgia legtjabb és varhat6 fejlodésén alap-
szik, dsszekapcsolva a valos €s virtualis vilagot. A gyar-
tas soran megvalosulod paradigmavaltas radikalis termelé-
kenységnovekedést, azaz radikalis koltségesokkentést fog
eredményezni.

A Riifman et al. szerzok altal jegyzett BCG tanul-
many (2015) szamitasokat végzett a német gazdasag pél-
dajat felhasznalva. Szerintiik a kdvetkezo tiz évben az
Ipar 4.0 az 1. tablazatban bemutatott termelékenységnove-
kedeést (koltségesokkentést) fogja produkalni a gazdasag
egyes agazataiban.

1. tablazat
Az Ipar 4.0 varhato termelékenységi elényeinek
becsult savjai Németorszagban

T A konverzios koltségek | Az osszes koltség
csokkenése (%)* csokkenése (%)

Autbipar 10-20 6-9
]f:le?lmiszerek 20-30 510

¢s italok

Gépészeti

alkatrész- 20-30 4-7
gyartas

Gépgyartas 20-30 10-15
Szélenergia** 25-35 9-12
Egyéb 10-15 4-7
Megjegyzések:

* Konverzios koltségek = termelési kéltségek minusz anyagkéltségek
** A szélenergia gépészeti koltségei a gépészeti alkatrészek kézott van-
nak felsorolva

Forrés: a BCG tanulmany (2015) alapjan ésszeéllitott tablazat

A tanulmany az alkatrészgyartas példajan keresztiil azt
is bemutatja, hogy miképpen jott ki a konverzios koltsé-
gek 20-30 szazalékos, illetve az sszes koltségek 4-7%-0s
csokkenése. Az anyagkoltségeket valtozatlannak tételezve
becslésiik az, hogy az Ipar 4.0 eszkozeinek felhasznalasa-
val kialakitott okos termelésnél mintegy 50%-o0s megtaka-
ritas érhetd el a logisztika teriiletén, kb. 30%-0s megtaka-
ritds a munkabérek, a miikodési koltségek ¢s az altalanos
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koltségeknél. Az okos gyar azonban jelentds tobbletberu-
hazast igényel, ezért az értékcsokkenésnél mintegy 40%-
os novekedés varhato. Ezeknek az dsszesitése révén jon ki
a 4-7% kozotti 6sszkoltség-csokkenés.

Strange & Zucchella (2017) az Ipar 4.0 elemzésekor a
koltségesokkenési tendenciat mar nemcsak egy orszag ke-
retein beliil értelmezik, hanem a globalis ellatasi lancokra
is érvényesnek tekintik.

Ha elfogadjuk a szakirodalom azon elérejelzését, hogy
az Ipar 4.0 jelentdsen csokkenteni fogja a termelés koltsé-
geit, akkor nyugodtan megallapithatjuk, hogy az arazasi
dontések also korlatja a jovében meég erdteljesebben fog
lefelé mozogni.

Az ardontések felsé korlatjanak alakulasa
Figyelmiinket forditsuk ezutan az ardontések mozgasteré-
nek felsd korlatjara! Ezt a hatart a célpiac vevdinek arel-
fogadasi hajland6sagaban jeldltiik meg. Egy termék vagy
szolgaltatas aranak elfogadasa sok tényezotél fiigg. Fligg
a szoban 1évo termék/szolgaltatas észlelt funkcionalis €s
emocionalis értékétdl, fiigg a vevok e termékekkel kap-
csolatos korabbi tapasztalataitdl, elégedettségiiktol, fligg
a vevok referenciadaraitol, a vevoknek a termékkel kapcso-
latos ismereteitdl, fiigg az adott marka erdsségétdl, fiigg a
vevok preferenciditol, fiigg a vevok rendelkezésre allo jo-
vedelmétdl stb. (Kalyanaram & Little, 1994; Ali, Amin &
Cobanoglu, 2016).

Itt kell szot ejteni arrol is, hogy az Ipar 4.0 er6sodésé-
vel a gazdasag egyre tobb teriiletén jelennek meg a leval-
to innovaciok. Ezek — azon tul, hogy a levalté innovator
cégek jellemzden Ujszerli arazasi stratégiaval jelennek
meg (Krimer & Kalka, 2017) — olyan uj termékekkel és
szolgaltatasokkal tornek be a piacra, amelyekre vonatkozo
vevoi tapasztalatok még nem teljesen kialakultak.

Mindezt figyelembe e tanulmany abbol a feltételezés-
bl indul ki, hogy az arelfogadas legfontosabb tényezdjét
az észlelt vevoérték, valamint a vevéknek a termékkel és
a kinalo vallalattal kapcsolatos mindenkori tapasztalata,
¢lménye (customer experience) képezi. Tekintsiik at, hogy
az Ipar 4.0 miképpen jarulhat hozza e két tényezo szinvo-
nalanak emeléséhez!

CIKKEK, TANULMANYOK

»A mai értéktudatos fogyasztokat egyediil nem lehet
sem a legjobb termékkel, sem a legolcsobb arral meggyo6z-
ni. Dontéseiket leggyakrabban a kapott hasznossag és a
termék megszerzése és hasznalata soran felmeriilt kolt-
ségek alapos értékelemzése vezérli” (Rekettye, 2018b, p.
22). A kapott hasznossag lehet funkcionalis és emociona-
lis. A funkcionalis hasznossag megnyilvanulhat a termék
teljesitményében, mindségében, a kapcsolddo szolgaltata-
sok szinvonalaban, a terméknek a vevok igényeihez valo
alakitasaban, a hozzaférhetdségben és egyéb tényezdkben.
Az Ipar 4.0-ra vonatkozo eldrejelzések mind azt josoljak,
hogy e tényezdkben jelentds atalakulds, sét fogalmazha-
tunk gy is, hogy jelentds javulas varhato.

Tao, Cheng, Zhang, & Nee (2017) példaul a fejlett
termelési rendszerek (AMS — Advanced Manufacturing
Systems) targyalasakor arrol irnak, hogy a 1990-es évek-
re jellemz6 tomeges testre szabast (mass customization)
felvaltja a személyre szabott termelés (personalization).
Megvaltozik az értékteremtés madja, illetve atalakulnak
az értékteremtés hordozoi. Az értékteremtés — még a fi-
zikai termékek vilagaban is — egyre inkabb a kapcsolodo
szolgaltatasokra terelodik at. Gondoljunk példaul a gép-
kocsikra: az elmult két évtizedben a gépkocsikba beépitett
szolgaltatasok aranya jelentdsen nétt. Ezek, mint pl. a tola-
téradar, az automatikus savtartas, az iitkozésgatlo fékezés
stb. javitjak a termék hasznalhatdsagat, a hasznalatot biz-
tonsagosabba, kényelmessebbé €s élvezetesebbé teszik.
Szemerédi Eszter (2019) érdekes tanulmanyban foglalja
Ossze a gépkocsik fejlodésének eredményeit egészen az
autonom vezetésig, és részletesen elemzi annak varhato
elfogadottsagat.

Porter & Heppelmann (2014) ,,0kos és dsszekapcsolt”
termékekrdl irnak. Szerintiik a digitalizacié forradalma-
sitja a termékeket. Azok a termékek, amelyek korabban
csak mechanikus és elektromos részekbol tevddtek 6ssze,
mara mar olyan komplex rendszert alkothatnak, amely
magaban foglalja a hardvert, a szenzorokat, az adattaro-
last, a mikroprocesszorokat, a szoftvert ¢s a kapcsolatok
legkiilonb6zobb formait. Ezek az dsszekapcsolt termékek
a 2. tablazatban részletezett — egymasra épiilé képessé-
gekkel rendelkeznek majd.

2. tablazat

Az okos és Osszekapcsolt termékek képességei

Ellenorzés

Monitorozas

Autonéomia

Optimalizalas

Az el6z6 harom lehetové teszi

— az autonom muiikodést

— mas rendszerekkel és termé-
kekkel valo kapcsolatot,

— a termék 6nallo javitasat és
testre szabasat valamint

— az Ondiagnozist és szervize-
1ést.

Forras: Porter & Heppelmann (2014, p 8.) alapjan

A monitorozas ¢és az ellenérzés

olyan algoritmusokat tesz lehe-

tévé, amelyek optimalizaljak a

— a termek teljesitményét,

— lehet6vé teszik a javitast di-
agnosztikat, a szervizt és a
javitast.

A szenzorok ¢és a kiils6 adatfor-
rasok lehetévé teszik

— a termék,

— a kornyezet,

—a mikodés és

— a hasznalat

folyamatos megfigyelését.

A termékbe beépitett szoftverek
lehetové teszik
— a termék funkcidinak
ellenérzését és
— a felhasznalas
testre szabasat.
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Osszességében megéllapithatjuk, hogy az Ipar 4.0 lehetd-
vé teszi majd, hogy

— a termékek és szolgaltatasok mindsége javuljon,

— a termékek funkcioi szélesedjenek,

—a termékek hasznalata kényelmessebbé és haszno-

sabba valjek,
— ndvekedjen hasznalatuk biztonsaga,
—javuljanak a karbantartas ¢s javitas feltételei.

Az Ipar 4.0 még egy fontos teriileten jarulhat a vevok elé-
gedettségének fokozasahoz és vallalati vevékapcsolatok
javitasahoz. Ez pedig a vevdélmény (customer experience
— CX) teriilete. A vevéélmény a vevoknek vevoi 1étiik so-
ran az adott markaval és a vallalattal kapcsolatos tapasz-
talatainak, érzelmeinek Osszessége (Richardson, 2010;
Lemon & Verhoef, 2016). Az Ipar 4.0 dsszetevdi koziil a
Big Data, a fejlett analitika, a cloud computing lehetévé
teszi azt, hogy a vallalatok ezen eszkozok hasznalataval
valods idejli informaciokkal rendelkezzenek a vevok pre-
ferenciaival, érzelmeivel, vasarlasi szokasaival kapcsolat-
ban. Ezen informaciok jo felhasznalasa biztosithatja, hogy
a vallalat ott legyen a vevok mara mar jelent6sen atalakult
a vasarlasi dontési 0tjanak (customer decision journey)
minden egyes érintkezési pontjan (touchpoints), sot arra is
lesz lehet6ségiik, hogy a vevéélményhez nélkiilozhetetlen
informaciokat testre szabottan juttassak el vevéikhez.

A vevéélményre vonatkozo kutatasok azt igazoljak,
hogy a vevok a pozitiv vevéélményt rendkiviil fontosnak
tartjak, és jo élményért hajlandok tobbet fizetni és tobbet
is vasarolni (1asd a Salesforce intézet (2018), az Acquia in-
tézet (2018) és NICE in Contact intézet (2018) kutatasait!)

Osszességében azt allithatjuk, hogy az Ipar 4.0 eszké-
zeinek kovetkezetes alkalmazasa azt fogja eredményezni,
hogy jelentésen novekedni fog a termékek és szolgaltata-
sok hasznossaga, és ezzel parhuzamosan az ezekhez kap-
csolodo vevéelmeny is. Ez a tendencia 6nmagaban felfelé
tolja az ardontések felso korlatjat.

A felso korlatot a vevdk arelfogadasi hajlandosaga-
ban jeloltik meg. Ezzel kapcsolatban feltétleniil szot kell
ejtenlink az Ipar 4.0-nak a vevok fogyasztoi és vasarlasi
magatartasara gyakorolt hatasairdl is. Amennyit az ipari
forradalom jelent a termeldknek, legalabb annyit a digita-
lizacio a fogyasztoknak (Kucuk & Krishnamurthy, 2007).
A vevok ma mar konnyen hozzaférhetnek a termékekre,
a vallalatokra vonatkozo informaciokhoz, a kozosségi
platformokon 6k is vélemény alkothatnak, megoszthatjak
azokat. Mindezzel alkuerejiik né (Khoo, 2014), az ,,okos
termelés” mellé felnd az ,,okos fogyaszto” is (Tordcsik,
2016; Schiffer, 2018). Mindez az ardontések felsé korlat-
jénak emelkedésérél megallapitott tendenciat nem engedi
teljes mértékben érvényesiilni, visszaszoritja azt (1. abra).
Rekettye és Liu (2018b) arrol irnak, hogy egy sajatos ar-
politikai bujocska indult be a vevok és a kinalok kozott: a
vevoknek egyre tobb eszkoz all rendelkezésre az arak és
az azt alakito tényez6k megismerésére, a kinalok pedig
igyekeznek ezt a megismerési folyamatot sajatos arazasi
¢és egy¢eb eszkozeikkel megneheziteni.

Osszefoglalva az Ipar 4.0 hatasat az ardontések moz-
gasterére, megallapithatjuk, hogy a mozgastér a vevok al-

srr

Ezt boviilést a 1. abra szemlélteti. A boviilés mértéke per-
sze agazatonként, orszagonként ¢és régionként mas és mas
lesz. Talan nem tévediink akkor, ha azt gondoljuk, hogy
azokban az agazatokban lesz a legnagyobb a mozgastér,
amelyekben a levalto innovaciok azok, amelyek — mintegy
,orvényszerien” — hatarozzak meg a gazdasagi mozgaso-
kat (Loucks, Macaulay, Noronha, & Wade, 2016).

A csokkend fajlagos koltségek és a ndvekvo vevoeérték
kozotti tobbletbdl valo részesedés, azaz a tényleges arak
alakulasa a mindenkori piaci eréviszonyok fiiggvénye. Az
arak alakulasat az hatarozza meg, hogy az értékesitési csa-
tornak harom szerepldje — a termeld, a kereskedo és a fo-
gyaszto — koziil melyik alkupozicidja lesz erdsebb. A XX.
szazad végeén ¢és a XXI. szazadban is — féleg Eurdépaban
és Eszak-Amerikaban — a kiskereskedelmi konglomera-
tumok hihetetlen mértékli megerésddésének vagyunk
tanui. Ezek a hatalmas vallalkozasok alkalmasak arra,
hogy armeghatarozova valjanak mind a termel6i, mind a
fogyasztoi oldalon. Képesek arra, hogy rakényszeritsek
ar- és egycb feltételeiket a beszallitokra, sajat kereskedel-
mi markaikat termeltessék veliik, sot kiilon dijat fizettes-
senek a termeldkkel azért, hogy aruik megjelenhessenek
a polcokon. Ugy néz ki tehat, hogy az eléallitasi koltsé-
gek és a fogyasztoi érték kozotti résbdl egyre nagyobb
hanyadot hasitanak ki a nagy kereskedelmi lancok, és a
korabbi évtizedekre jellemzd termelévezérelt csatornak
szerepe visszaszoruloban van. Ez természetesen hat mind
a termeldvallalatok, mind a kereskedelmi tarsasagok ar-
politikajara. Itt kell még megemliteniink — jollehet ez jelen
tanulmanynak nem témaja —, hogy a tényleges arak alaku-
lasat befolyasolhatja még az allam is, a maga eszkdzeivel
(verseny- ¢és arszabalyozas, adomegallapitas stb.).

1. dbra
Az ardontések mozgasterének valtozasa
az Ipar 4.0 hatasara

A vevék alkuerejének névekedése a felsé
korlatot lefelé nvomia

Az drdéntések mozgasterét
az Ipar 4.0
koltségesokkentési és
hasznélatiérték-novelési
tendencidi bévitik, a konkrét
drak alakulasat pedig a
résztvevok alkupozicidi
hatarozzak meg

Koltségek

Forréas: sajat szerkesztés

A megnovekedett mozgastér, valamint az Ipar 4.0 kere-
tei kozé tartozd eszkozok (szamitastechnika, Big Data,
elemzés, mesterséges intelligencia, kiterjesztett valosag
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stb.) rendelkezésre allasa lehetdvé teszi, s6t megkoveteli
a vallalatoktol azt, hogy Ujra gondoljak az alkalmazott
arpolitikai modelljeiket, az eddig alkalmazott eszkozoket
ujszertien, illetve 0j, eddig kevésbé vagy egyaltalan nem
hasznalt eszkozoket alkalmazzanak.

Arpolitikai modellek az Ipar 4.0-ra jellemzé
levaltoé innovaciok koraban

A kovetkezokben kisérletet tesziink arra, hogy rendszerez-
ziik a levalto szervezetek, vallalkozasok 1j tizleti modelljeit,
illetve ezen iizleti modellek arpolitikai vonatkozasait. Ez a
kategorizalas valoban csak kisérleti lehet, tobb okbol is:

— Torténelmi tavlatokban az Ipar 4.0-nak elnevezett
fejlédés, mind ez ideig, egy uj gazdasagi és tarsadal-
mi megaciklusnak csak az elejét jelenti. Ebbdl kdvet-
kez6en még nem allnak rendelkezésre megbizhato
ex post adatok a gyakorlatrol.

— Ami mar rendelkezésre all azt mutatja, hogy a gazda-
sag kiillonbozé agazatai meglehetdsen eléréen érzé-
kelik az Ipar 4.0 hatéasat, kdvetkezésképpen eltéréen
reagalnak arra. Mas-mas modszereket alkalmaznak
példaul az informacios termékek esetében, az auto-
gyartasban, a kiskereskedelemben, vagy éppen az
egészségiigyben. Ezen eltéré gyakorlatok altalanosi-
tasa ma még merész vallalkozasnak mindsithetd.

Eppen ezért a most kovetkezd részt akar vitaanyagként is
ajanlhatjuk az érdekl6dék szamara. Az ardontések zona-
janak taguldsara vonatkoz6 gondolatmenetiink logikusan
kinalja azt a lehetdséget, hogy a levaltd innovatorok altal
alkalmazott arpolitikat az ardontések — eddig targyalt —
két szélséértékéhez vald viszonyuk alapjan két nagy cso-
portba soroljuk:

— Az els6 csoportba azok a megoldasok tartoznanak,
amelyek alapvetden az ardontések alsé korlatjanak
csokkend tendencidjara épitve, a csokkend koltsé-
gekre koncentralva tamadjak a piacon mar korabban
is jelen 1évo (incumbent) vallalatokat. Azt mondhat-
nank, hogy az ebbe a csoportot tartozo vallalatok
alacsony arakra épiild iizletpolitikat folytatnak.

— A masik csoportot pedig azok a szervezetek képez-
nék, amelyek a felsé korlat emelkedésében bizva, a
vevok jobb kiszolgalasara (korszer(ibb termék, na-
gyobb vevéélmény stb.) épitenek, azaz magas ve-
voertékre épiild iizletpolitikat folytatnak.

A piacon mar megjelent innovator vallalkozasok altal
hasznalt armodelleket attekintve megallapithatjuk azon-
ban, hogy valosag nem ilyen vegytiszta. Azt tapasztalhat-
juk, hogy vallalkozasok dont6 tobbsége vagy 1) keresleti
hézagokat felfedve, vagy a meglévod igények mas, korsze-
riibb modon valo kielégitésével egyidejiileg alkalmazza az
alacsony arak és a magasabb vevéérték stratégiajat. Ebbol
az kovetkezik, hogy a lehetséges tizletpolitikai modelle-
ket nem lehet egymastol mereven elvalasztott csoportokba
sorolni; ezek sokkal inkabb egy olyan kontinuumot alkot-
nak, amelynek két sz¢éls6 pontja a nagyon alacsony ar és a
nagyon magas vevoerték (2. abra).

CIKKEK, TANULMANYOK

2. abra
A levaltoé innovatorokra jellemzé lizletpolitikak és az
azokhoz tartozoé arpolitikai modellek kontinuuma

Ardominans
tzleti modellek

Az abraban elkiilonitettiink harom tizletpolitikai modell-
csoportot: az ardominans, a hibrid vagy kombinalt és az
értékdominans modellek csoportjat. Ezeket a csoportokat
abbol a szempontbdl kiilonitettiik el, hogy az ebbe sorolt
iizleti modellekben melyik dominans elem jelenik meg a
vevok megszerzésének és megtartasanak f6 motivuma-
ként. Mar most meg kell azonban jegyezni, hogy nem lehet
egyértelmien elkiiloniteni a cégek arazasi magatartasat.
A legtdbb szervezet ugyanis egyidejiileg tobbféle arazast
hasznal, megnehezitve az altalanositast.

Ertékdominans
tzleti modellek
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Forrés: sajat szerkesztés

Az ardominans uzleti modellek néhany
arpolitikai médszere
A 2. abran bemutatott kontinuumnak az alacsony arakhoz
legkdzelebb esd részében az informacids javakat eldal-
litd és értekesitd vallalkozasok tizletpolitikai allnak. Az
informacios aruk koltségstrukturaja és ebbdl kovetkezo-
en arazasi technikai ugyanis jelentésen eltérnek a fizi-
kai termékekétdl és a nem virtualis térben nyujtott szol-
galtatasokétol is (Varian, 1995; Shapiro & Varian, 1998;
Chang & Yuan, 2007; Balasubramanian, Bhattacharya,
& Krishnan, 2015). Rekettye (2011) a fedezeti hanyad
targyalasakor részletesen elemzi, hogy a szolgaltatasok
nagy részének koltségstruktirajaban — szemben a fizi-
kai termékekével — a fix koltségeknek van meghatarozo
szerepiik, kovetkezésképpen a marginalis koltségek meg-
lehetésen alacsonyak. Nos, az informacios termékek ese-
tében ez fokozottan igaz. Varian példaul egy adatbazis
létrehozasanak példajan mutatja be, hogy az elsé példany
megalkotasanak nagyon magasak a koltségei, de a tovabbi
példanyok eléallitasi koltségei a nullahoz kozelitenek. Itt
tehat megszlnik a cikk elején, az ardontések zonajanak
targyalasakor bemutatott also hatar. Ebbdl kovetkezik an-
nak a lehetésége, hogy az informacios termékeket nagyon
alacsony aron értékesitve nagy vevobazisra tegyen szert
az innovator cég, amely azutan fedezi az ,,elsé példany”
eloallitasi koltségeit, és ez komoly versenyelonyt jelenthet.
Eppen ezért nem véletlen az innovativ cégek azon
torekvése, hogy a fizikai termékek egy részét anyagtala-
nitsak, dematerializaljak. Példak erre: a konyvek elektro-
nizalasa (Amazon — Kindle, Akadémiai Kiado — MeRSz
stb.), online konferencidk szervezése, online oktatas indi-
tasa, online filmkolcsonzés (Netflix, a Telekom TV GO-
ja, a HBOGO stb.), de pé¢lda erre maga az online kiske-
reskedelem, amely dematerializalja a "brick and mortar’
kereskedelmet. Erdekes fejleménye a kozvetitkereskede-
lemnek az, hogy sok helyen ennek kikapcsolasa jelenti az
arcsokkenést, masutt —pl. a 1égikozlekedésnél vagy a szal-

VEZETESTUDOMANY/ BUDAPEST MANAGEMENT REVIEW
LI. EVF. 2020. 03. SZAM/ ISSN 0133-0179 DOI: 10.14267/VEZTUD.2020.04.02

19



CIKKEK, TANULMANYOK

lodaiparban — 0j online kozvetitdk (pl. Trivago, Booking.
com) megjelenése és az altaluk kialakitott kemény alku
a verseny er6sodését és az arak lenyomasat eredménye-
zi (ehhez hasonlo hatast valtanak ki a vilaghalon miikodo
ar-osszehasonlité oldalak is).

A kovetkezokben — felhasznalva Barakonyi (2008),
Caudron & van Peteghem (2015), Bradley, Loucks, Ma-
caulay, Noronha & Wade (2015), valamint Kriamer & Kal-
ka (2017) irasait — néhany, mar ma is alkalmazott mod-
szert mutatunk be az alacsony arakkal dolgozo levalto
innovatorok piaci gyakorlatanak illusztralasara.

Az ,ingyen” és freemium (ingyen + prémium)
modellek

Az ,ingyennek” aranytalanul magas vonzereje van a vi-
selkedés-gazdasagtan képviseldi szerint. Ariely (2014, p.
105) igy ir: ,,A nulla egy masik vilag. Kett6 és egy cent
kozotti kiilonbség kicsi, az egy cent és a nulla kozotti kii-
16nbség azonban hatalmas™ (idézi Kramer & Kalka, 2017).
E modellben a kinalok olyasmit adnak a vevoknek ingyen,
amiért egyébként fizetni szokas. Nos, ez a modell azon-
nal ellentmond a tanulmany elején leirt alaptételiinknek,
nevezetesen annak, hogy az ar also korlatja az egységnyi
valtozo koltség. Valoban igy van, mindig van olyan gya-
korlat, ami kivétel a torvény alol. Azt azonban latnunk kell,
hogy az ingyen modellt jellemzbéen azokban az esetekben
(elsésorban a szolgaltatasoknal) hasznaljak, amelyeknél a
marginalis (valtozo) koltségek gyakorlatilag a nulldhoz ko-
zelitenek. Az ingyen modellnek tobbféle célja lehet:

— Hatalmas vevobazis kiépitése, amelynek adatai és
leginkabb annak ,,figyelme” masoknak értékesithe-
t6. A legjobb példa erre a Google és a Facebook. A
szolgaltatast ingyen igénybe vevok valnak a masik
oldalon az értékesités targyava. Valojaban keresztfi-
nanszirozasrol van itt sz6. Nem véletlen, hogy ezt a
gyakorlatot tobb orszag versenyhivatala etikatlannak
mindsitette. Igy példaul Magyarorszagon a Gazda-
sagi Versenyhivatal (GVH) 2019. decemberében 1,2
milliard forint birsagot szabott ki a Facebookra. A
hivatal megallapitotta, hogy a Facebook jogsértést
kovetett el, amikor ingyenesként hirdette szolgalta-
tasat. A fogyasztoknak ugyan valoban nem kellett
dijat fizetnilik a szolgaltatas igénybevételéért, de fel-
hasznaloi aktivitasukkal és adataikkal iizleti hasznot
hajtottak a vallalkozasnak ¢€s igy fizettek a szolgalta-
tasért (Index, 2019.12.06).

— Az ingyen értékesitésnek persze lehet olyan rovidebb
tava célja is, hogy vevéket vonzzon az adott szolgal-
tatas, vagy termék kiprobalasahoz. A Kreativ online
példaul 2019. junius 12-én arrél szamolt be, hogy a
juniusi PC World elsé ezer vasarldja a magyar sza-
mok hivasara korlatlanul hasznalhat6 Viber Out ku-
pont kap.

Osszefoglalva, az ingyen modell akkor lehet sikeres, ha le-
hetdség van a keresztfinanszirozasra, és/vagy ha 1 piacot
lehet vele felépiteni.

Az ingyen modell egyik kiilonleges esete a freemium
modell. A betliszé free + premium &sszevonasabol szar-
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mazik. Itt az elad6 az alapszolgaltatasokat téritésmente-
sen kinalja, mig az ezen talmend igényeket, a specialis
kovetelményeket mar ellenszolgaltatas fejében elégiti ki.
Ilyen modelleket talalunk pl. az internetszolgaltatok gya-
korlataban (pl. a Spotify, a Dropbox, az Academia, Lin-
kedIn, Grammarly stb.). A ,,prémium” itt nem feltétleniil
jelent magas arakat. Tobbnyire a prémiumszolgaltatasokat
igénybe vevok is relative alacsony arakon juthatnak hoz-
z4 ezekhez. Ennek a modellnek tobb eldonye van mind a
vevok, mind a kinalok szamara. A vevok ingyen kiprobal-
hatjak, hasznalhatjak a terméket. Egy résziik (jellemzden
1-2%-uk) attér a prémium valtozatra. A kinalok elénye
azonban nemcsak ez az egy-két szazalék, hanem a nagy
vevObazis megléte onmagaban is elonyoket jelent. Ezek az
elonyok hasonlitanak az ingyen modellnél leirtakra. De ez
a magyarazata példaul annak is, hogy mig a tobb szazmil-
liés hasznaloi bazissal rendelkezé Skype-ért a Microsoft
2011-ben 8,5 milliard dollart fizetett, addig a kisebb fel-
hasznaloszammal rendelkez6 Flickr-ért (fényképmegosz-
to oldal) a Yahoo csak 30 millio dollart adott (Krdamer &
Kalka, 2017).

A lépcsdzetes arak modellje

A 1épcsdzetes arak modellje, amelyet jellemzdéen a szoft-
verek kinaloi haszndlnak, erds hasonlosagot mutat a
fremium modellel. Ebben az esetben az eladd legtdbbszor
harom — néha ennél tobb — csomagot alakit ki és ezeket
eltéré arakon kinalja. Mohammed (2018) ezt a modszert
GBB arazasnak nevezi (Good — Better — Best: j6 — jobb —
legjobb) ). Mohammed az Allstate amerikai biztositoval-
lalat példajan keresztiil mutatja be a modszert. A cég felis-
merte, hogy a balesetbe keveredett autosok attdl tartottak,
hogy magas arat kell fizetniiik, akik pedig semmi kart
sem okoztak, oriiltek volna valamilyen kedvezménynek.
Ezért a standard csomagjuk mellé bevezették a ,,value”
csomagot (5%-kal olcsobb) és a ,,gold” csomagot (7%-kal
dragabb, de nem biinteti a ,,vétkeseket™). A 1épcsdzetesség
sikeresnek bizonyult.

A Iépcsdzetes arazas az Gn. SaaS (Software as a Ser-
vice) és az laaS (Infrastructure as a Service) agazatokban
nagyon elterjedt. J6 példa erre a Magyarorszagon is aktiv
QuickBooks konyveldi cég szolgaltatasainak arazasa. Itt
lathatd, hogy a ,,jobb” és a ,,legjobb” arak kiilonbség joval
nagyobb, mint a ,,j6” és ,,jobb” kozdtti (Emmer, 2019).

A lépcsézetes arazas elonyos a kinalonak is és a fel-
hasznalonak is. A vevoknek a ,,j6” hasznalata nem talzot-
tan kockazatos, kovetkezésképpen a felhasznalok szama
gyorsan ndvekszik. A ,,jobb”-ra valoé valtads sem nagyon
draga, a ,,legjobb” viszont a kinalat igazi értékét mutatja
be.

A piactér nydjtasa modell

Az erre szakosodott cégek (mint pl. az eBay, az iTunes,
az App Store, az Uber vagy az AirBnB) olyan digitalis
piacteret épitenek ki, amelyen a kinalok és a vevok talal-
kozhatnak. A cégek a megkotott ligyletek utan jutalékot
szednek. Az arazas itt a jutalék nagysaganak megallapi-
tasaban és abban meriil ki, hogy ezek a vallalkozasok a
kinalokrol és a vevokrdl begytijtott informaciok alapjan



befolyasoljak az tigyletek soran kialakitott arakat is. Eh-
hez nagyon hasonlit a Sharing Economy modellje, amit
magyarul kozosségi gazdasagnak, vagy megosztason
alapulo gazdasagnak szoktak forditani. Ilyen példaul Ma-
gyarorszagon az Oszkar nevi telekocsira szakosodott cég.
Az arak mas kozlekedési eszkozhoz viszonyitva rendkiviil
alacsonyak. A cég honlapja (https://www.oszkar.com/)
szerint pl. 2019. junius 17-ig a részvevok mintegy 18 ezer
milliard forintot takaritottak meg, nem is beszélve a dolog
kornyezetkiméld hasznossagarol.

Az értékdominans tizleti modellek néhany
arpolitikai médszere

A vevéélmény modell

A magas vevaéeérték piaci elfogadtatasahoz — mint mar em-
litettiilk — nem elég az, hogy az adott termék vagy szol-
galtatds magas szinvonalon, vagy masképpen (jobban,
olcsobban stb.) elégitse ki a vevok sziikségleteit, ehhez
az is kell, hogy az innovator cég olyan vevékapcsolatokat
épitsen ki, amelynek keretei kozott ezek a termékek po-
zitiv vevéélményt eredményeznek. A modern fogyasztoi
tarsadalmat Gerald Schulze (1992) élménytarsadalomként
irja le. Ha a termék jo ¢és a vevéélmény magas, akkor ez a
vevok nagy része lojalissa, sét evangélistava valik (Kawa-
saki, 2015). A szakirodalom ezt a modellt ,,¢lménymo-
dell”-nek nevezi (Experience Model).

A legjobb példa erre az Apple. Szamtalan tanulmany
foglalkozott mar Apple sikerének titkaival és allapitotta
meg, hogy a sikerhez a versenytarsakat megeléz6 for-
radalmian 0j termékek mellett sziikség volt markaépi-
tés korszerti modszereire, a vevéélmény biztositasara,
a kapcsolodo szolgaltatasok kiterjesztésére, a termékek
differencialasara, a disztribucio Gjszeri modszereire. Ha
mindez megvan, akkor a lojalis fogyasztok elfogadjak a
magas, prémium darakat, amelyeknek eredményeképpen a
fogyasztdi tobblet nagyobb részét tudja a cég megszerezni.

Az bkoszisztéma modell

Az Apple példaja az dkoszisztéma modellben is felmertil.
Ez egy olyan innovaciés modell (Bahari, Maniak & Fer-
nanrez, 2015), amelyben tobb cég (esetleg még allam is)
vesz részt abbol a célbol, hogy sokak szamara hasznalhato
komplex rendszert alakitsanak ki. A mobilszolgaltatasban
az 108 ¢és az Android 6koszisztémarol szoktunk beszélni.

A piaci rés modell

A, piaci rés” modell bemutatasara rendkiviil sok példat
lehet felhozni (példaul okos szemiiveg sportoloknak stb.).
Amig csak az adott szegmens a célpiac, addig valoszini-
leg a cég prémiumarakat alkalmaz. Az Ipar 4.0 kdrnyezet-
ben azonban a technolégia gyors fejlédése lehetdve teszi a
célpiac gyors kiterjesztését, ami azutan az arak csokkené-
sében is megmutatkozik.

Uj értékteremtési modellek

Az Ipar 4.0 paradigmavaltast jelent a termelésben, az ér-
tékteremtésben. Ez azt eredményezi, hogy az ,,economies
of scale” és a ,,learning curve” veszit jelent6ségébol. Sok
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esetben egy vagy néhany termék eldallitasa ugyanolyan
egységkoltséggel valosithatd meg, mint egy nagyszamu
tételé. Vegylink egy egyszerti példat! A magyar konyvki-
adasban a kiadok jellemzéen megrendelnek a nyomdatol
— a varhatd kereslettdl fiiggéen — néhany ezer példanyt.
Ezzel szemben az Egyesiilt Kiralysagban, tobb esetben,
csak annyi példanyt nyomtatnak, amennyire megrende-
I1és érkezik (az online eladdk ezért sokszor az irjak, hogy
,nyomtatas 3 napon beliil”, szemben a megszokott valasz-
szal, hogy szallitas 3 napon beliil). Egyre tobb teriileten
valik lehetoveé az is, hogy a termék szinte teljesen testre-
szabott legyen. Ez is természetesen a vevoértek novelését
jelenti.

A magas vevoértékre épiild arpolitika jellemzéen ma-
gas, prémium arak alkalmazasat jelenti. Meg kell azonban
azt is emliteni, hogy — zomében a fejl6dé orszagokban
— vevéertéket jelenthet az alacsony dron valo hozzaférés
is. A takarékos innovacio is lehet levalto. ,,A takarékos
innovacio (frugal innovation) tobb, mint stratégia” — irja
Radjou és Prahbu a Harvard Business Review hasabjain
2014-ben. A ,takarékos innovatorok nem arra toreksze-
nek, hogy a vevoket termékeik nagyszertiségével, techni-
kai szofisztikaltsagaval nyligozz¢ék le, hanem arra, hogy
olyan jo mindségii megoldasokat fejlesszenek ki, amelyek
a lehet6 legkisebb koltségekkel tudnak a vevoknek értéket
nyujtani. JO példa erre a Tata Chemical cég altal gyartott
Swach viztisztitd, amelyet a célpiac igényei szerint tervez-
tek meg. A Tata cég rajott arra, hogy gazdasagilag hat-
ranyos helyzetliek szdmara a biztonsagos ivoviz-ellatas
vilagméretli probléma. Ezért olyan elfogadhato aru viz-
tisztitot kisérleteztek ki, amelyben rizshéj és nanoméretii
eziistrészecskék végzik a viztisztitast.

Tradicionalis arazasi technikak uj
megkdzelitésben — a kombinalt modellek

A korabbiakban vazoltak mellett egy sor olyan arazasi
technikat lehet felsorolni, amelyeket mind az alacsony
arakra, mind a magas vevéértékre €piild tizleti modellek-
ben, illetve azoknak a kombinacidjaban is hasznalnak az
innovator vallalatok. Az eléfizetéses arazas, a csomagara-
zas, a dinamikus arazas (ardiszkriminacio), a yield vagy
revenue management €s a tobbi — fel nem sorolt modszer —
mind az elméletben, mind a vallalati arazasi gyakorlatban
mar korabban is ismertek voltak. Az Ipar 4.0 koriilményei
kozott azonban — éppen az Ipar 4.0 nyujtotta 0j technolo-
giak alkalmazasa miatt — ezen ismert arazasi technikak
ujszerti felhasznalast jelentenek, olyannyira ujat, hogy ez
a gyakorlat, sok esetben, még az idevonatkozo elméletek
ujragondolasat is eredményezhetik.

Az elbfizetéses modell

Vegyiik példanak az eldfizetéses modellt! Az eléfizetéses
rendszert mindenki ismeri (leirasat lasd Barakonyi 2008-
as tanulmanyaban). Nézziik meg a NETFLIX példéjan ke-
resztiil, hogy miben nytjt Gjat a modell!

— A cég csomagba foglalta a filmkolcsonzést, amely
kordbban egyedileg tortént. Arait orszagonként
differencialta, a havidij a legolcsobb Kolumbiaban
(5,40 USD), a legdragabb Daniaban (11,90 USD), a
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magyar ar 8,7 dollar (kb. 2500 Ft). A magyar eldfize-
té mintegy 5000 tétel koziil valogathat. Ha ezeket az
arakat Osszehasonlitjuk pl. Telekom videokdlcson-
zésével (500-600 Ft/film), akkor megallapithatjuk,
hogy az eldfizetési dij rendkiviil alacsony.

— A Netflix tobb olyan Gijdonsagot vezetett be az elmult
években (2016-2017), amelyek miatt talan az egyik
leginnovativabb cégnek nevezhetjiik. 2016 decembe-
rében léptette ¢letbe a cég azt az ujitast, amely sze-
rint, ha a 93 millio el6fizetdje koziil valaki keresgélni
kezd a katalégusban, akkor a kép alatt beindul egy
kiilon erre a célra készitett eldzetes video a filmrol.
Az unalmas keresgélés helyett ez rendkiviil meg-
konnyiti a valasztast. ,,2016-ban arra torekedtiink,
hogy mindenhol elérheték legyiink” — mondja a ma
mar 130 orszagban elérhetd szolgaltatas vevoszolga-
lati elndkhelyettese — ,,végiil ott kotottiink ki, hogy
ma mar mindenki magaval vihet minket” (letolthetd
¢s offline nézhetd muisorok) (Forras: https:/www.fa-
stcompany.com/3067462/why-netflix-is-one-of-the-
most-innovative-companies-of-2017).

— A cég messzemenden testre szabott kinalatot nyujt:
a korabbi tapasztalatok alapjan megismeri az elofi-
zetd izlését és eleve annak megfeleld filmeket ajanl
figyelmébe.

— Ha anézd6 félbeszakitotta a vetitést, a kovetkezo alka-
lommal ugyanott folytathatja, és ha tobb késziiléket
hasznal, akkor is tudja a szolgaltato, hogy melyiken
hol kell folytatnia.

A Netflix modszere jo példa a komplex arazasi megolda-
sokra, a cég az eldfizetési rendszerben hasznalja a 1épcso-
zetes arazas, a csomagarazas ¢s az ardifferencialas mod-
szereit is.

A gyakorlat attekintése arrdl tanuskodik, hogy az
eldfizetéses modell egyre népszeriibbé valik még a fizikai
termékek olyan teriiletein is, amelyeken ez eddig elkép-
zelhetetlen volt. A Volvo példaul 2018 oktoberében egész
Németorszag teriiletén bevezette az eldfizetéses arazast
azzal a szlogennel, hogy ,,Ne vegye meg ezt a kocsit! Fi-
zessen el6 ra” (Nikola, 2018). Az eléfizetés kedvezébb le-
hetdséget kinal a vevoknek, mint a bérlés, lizingelés vagy
a megvasarlas. E mellett a Volvo részletes informacidkhoz
jut ebben a rendszerben klienseinek aut6zasi szokasairdl. A
kozlekedés teriiletén hasonlo arazast alkalmaz a Flexdrive
vagy a Zipcar. Ez utobbi esetében az elofizetés dsszekap-
csolodik egy tagsagi viszonnyal is. Hasonlo levaltod innova-
cios arazasi megoldast alkalmaz a ruhdzati ipar teriiletén a
Renttherunway vallalat, amely a tagsaggal dsszekapcsolta a
legdivatosabb ruhazati markakra valo elofizetést.

A dinamikus drazas modellje

A tanulmany ezen részében egy régi arazasi modszernek,
a dinamikus drazasnak, Gjszert felhasznalasaval foglal-
kozunk. Dinamikus arazason a gazdalkodastudomany az
araknak a kereslet alakulasahoz igazodo6 rugalmas valtoz-
tatasat érti. A modszer nem uj, ez nem mas — mint ahogyan
Krugman (2000) leirja — mint, amit a kdzgazdasagtan az
ardiszkriminacio fogalmaval irt le (a magyar tizleti szak-
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nyelv sokszor az ardifferencialas megnevezést hasznalja
erre). Az ardiszkriminacié elméletének és gyakorlatanak
torténete mar tobb mint szaz éves. Az elméletben elég Pi-
gue (1920) vagy Philips (1981) altal leirtakra hivatkozni.
Az ardiszkriminaciot alkalmazo cégek célja mindig is a
fogyasztoi tobblet egyre nagyobb részének megragadasa
¢és ezaltal a nyereség ndvelése volt. Az ardiszkriminaci-
ordl a szakirodalom akkor beszél, ha az eladdé mas aron
kinalja ugyanazt a terméket a kiilonboz6 vevoknek, és ezt
az arkiilonbséget a koltségek nem indokoljak. A gazda-
sagtan az ardiszkriminécié harom fokozatat kiilonbozteti
meg: az els6 fokozat szerint minden vevé mas aron juthat
a termékhez, a masodik fokozat szerint az arak a vasarolt
mennyiség szerint valtoznak, mig a harmadik fokozat sze-
rint a cégek a vevok kiilonbozo szegmenseinek értékesite-
nek eltérd arakon.

Az els6 fokozatot a szakirodalom multban csak elméleti
— a valosagban nem Iétez6 — kategoriaként kezelte, hiszen
ez a modszer feltételezi azt, hogy az eladd ismerje minden
vasarlo arelfogadasi hajlandosagat, azaz rezervacios arat.
Nos, az Ipar 4.0 adta technikai fejlédés, a Big Data fejlett
elemzése révén rendelkezésre allo valos idejii informaciok,
a gépi tanulas, a mesterséges intelligencia azt eredményezi,
hogy mara mar kozelitiink ahhoz, hogy az arak személyre
szabasardl (price personalization) beszélhessiink, ami ko-
zelit az eddig csak elméletinek tekintett elsé fokozatu ar-
diszkriminacié megvaldsitasahoz (Steppe, 2017).

3. tablazat
A legnagyobb nyilvanossagot kapott Ml-alapu
arazasi példak nemzetkézi nagyvallalatoknal

SR Arazas probléma, amire MI megoldast

hasznaltak
AirBnB. kb- D'ina'mikus arazas: érazé.si tippek lakélsuk'fl.t~
o ;Zéllés- kiadoknak, hogy mem_aylt érdemes elke’?rnluk
- konkrét napokra. Gépi tanulast (neuralis
halot) hasznalnak, tobb szaz paraméterrel.
Dinamikus és személyre szabott arazas:
figyelembe veszi az optimalis ar kialakitas-
Amazon nal a Versenyt"cirsak. érdingmikéj at. Az MI-‘
. ; vel miikodé virtualis asszisztensek tovabbi
kiskereskedelem

adatokat szolgaltatnak a vasarlok preferen-
ciairdl, amivel személyre szabott arak is
meghatarozhatok.

Dinamikus arazas: els6sorban kereslet-kina-
lat elemzése alapjan hatarozza meg a sze-

Lyft, k6z6sségi

aut6zas mélyszallitas arat gépi tanulas eszkozével,
miutan kiszamolta a sof6rok iranti keresletet.

Szupermarket | MI-alapt 4roptimalizalas és profitmaxima-

(csomagolt las: arukapcsolas, kedvezmények hatasa,

termékek, terméktapadas, helyettesito termékek,

CPG) szektor arrugalmassag, szezonalitas stb.

Dinamikus arazas: a konkrétan kivant utra
egyedi rogzitett ar elézetes kiszamitasa gépi
tanulas modszereivel, starthelyzet, célallomas és
napszak alapjan. Kiszamitja, hogy az adott uton
varhatoéan mennyit hajlandok fizetni az utasok.
Mas algoritmust hasznal, ha kevés az adat.

Uber, kozosségi
autdzas

Forras: Danyi (2018, p. 7)



Danyi Pal (2018, 2019) Veres Istvannal egyiitt (Danyi
& Veres, 2019) részletesen foglalkoznak a mesterséges
intelligencianak (MI) az arazasban jatszott szerepével.
Bemutatjak az MI miikddését, gyakorlati példait és leir-
jak azt, hogy mire szamithatunk a jovében. fgy példaul
szerintiik ,,a kicsit tavolabbi jovében, de akar 2040-ben
mar elterjedhetnek a bolti robotkereskeddk, akik nemcsak
arat szamolnak, hanem latnak és hallanak is, és alkudozas
kozben pontosan le tudjak olvasni a vevé metakommuni-
kaciojabol, hogy mi az az utolso ar, ami felett a vasarlo
sarkon fordul és kisétal az lizletbdl.” Néhany példa az M1
arazasban valo felhasznalasra (3. tablazat).

Ezen peldakbol is lathato, hogy a modern arazasi tech-
nikak elengedhetetlen feltétele a megfeleld informaciok
rendelkezésre allasa. Az Ipar 4.0 koriilményei kozott a Big
Data ¢és az elemzési technika fejlodése ezt is lehetové te-
szi, illetve fogja tenni (Pranji¢ & Rekettye, 2019).

A vevokre vonatkozo informaciok beszerzése azonban
azonnal felvet etikai kérdéseket a maganszféra megsérté-
se vonatkozasaban. Ennek a kérdésnek ma mar rendkiviil
sz€les irodalma van. Jelen tanulmany keretei nem teszik
lehetéve, hogy ezekkel foglalkozzunk, most csak annyit
emlitiink meg, hogy a felmérések szerint a vevok igény-
lik a testreszabott marketinget, ugyanakkor nem szivesen
mondanak le maganszférajuk védelmérdl. Ez az a csap-
dahelyzet, amelyben a cégeknek — a GDPR szabalyozas
koriilményeit is figyelembe véve — lavirozniuk kell.

Osszegzés

A tanulmany az idevonatkozé szakirodalom elemzésére
épitve megallapitotta, hogy az Ipar 4.0 komoly hatassal
lesz az arakra és az arképzési gyakorlatra. Megnovekszik
az arak kialakitasanak mozgastere azaltal, hogy az Ipar
4.0 okozta termelési paradigmavaltas csokkend egység-
koltségekben ¢s az eldallitott termékek és szolgaltatasok
altal nyujtott hasznossag novekedésében olt testet. A ve-
vok novekvo informaltsaga ugyanakkor ndvelni fogja a
kereslet arrugalmassagat, ami az arak leszoritasat fogja
eredményezni.

A megnovekedett mozgastér, valamint az Ipar 4.0 ko-
rillményei kozott egyre boviild technikai apparatus le-
hetdvé, st kotelezove teszi a vallalatok szamara, hogy a
korabban is ismert arképzési modszereket ijra gondolva,
illetve 0y modszereket alkalmazva alakitsak ki 0j arpoliti-
kajukat. Az Ipar 4.0 eredményeképpen a gazdasag csak-
nem minden teriiletén dominanssa valik a levaltoé innova-
cio. A tanulmany részletesen elemzi ezen innovator cégek
lehetséges tizletpolitikajat, valamint ezen iizletpolitikak-
bol fakado Gjszeri arazasi tevékenységiiket.

Jelen tanulmany alapvetéen koncepciondlis jellegl,
dontéen szakirodalmi feldolgozasra épiil, korlatai is €p-
pen ebbdl adodnak. Jovobeni kutatasi irany lehet az,
amely az itt leirt valtozasokat a gyakorlatban teszteli. Az
ilyen jellegl kutatas ravilagithat az itt vazolt modszerek
alkalmazasanak regiondlis és iparagi eltéréseire, illetve
az alkalmazas gazdasagi és technologiai feltételeinek kii-
16nbozéségeire. Tovabbi kutatasi irany lehet az, amivel ez
a tanulmany nem foglalkozott, nevezetesen a piacon mar
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bent 1évo vallalatok védekezd stratégiainak feltérképezé-
se, illetve az altaluk valasztott védekez6 stratégiak arakra
gyakorolt hatasanak elméleti és gyakorlati vizsgalata.
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