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1. Az arucikkek cimkéi

1) A cimkékrol altalaban

Cimkének azt nevezem, amivel jellemezziik a dolgokat,
amiképp tekintiink rajuk. Cimkéje sok mindennek lehet,
példaul az embereknek (mondjuk, amikor valakire ,,doktor”-
ként vagy ,fonok”-ként tekintiink), a mialkotdsoknak
(,,eredeti” vagy ,mdsolat”) — nem utols6sorban pedig az
arucikkeknek is. A cimkék, bar a dolog 1ényegét nem érintik, a
megitélését annal inkabb. (Igy egy maésolt festmény, még ha
pontosan meg is egyezik az eredetivel, akkor 1is csak
,masolat”’-nak mindsiil — ezért nem 1is értékeljiik sokra.) Lasd
bdvebben a ‘Cimkék, szerepek, identitasok’ témdaban.

Milyen cimkéi vannak az arucikkeknek? Példaul: $
o Markés vagy sem
o Kézzel vagy géppel késziilt
o Hol gyartottak (pl. kinai vagy német) 3
o Az arucikk ara 3

Vagyis amikor az olcsobbra automatikusan gagyiként
tekintiink.

Mindezek tehat befolyasoljak az aruk megitélését, keresletét
és arat — holott azok lényegét nem feltétleniil érintik:
gyakran a nem markasnak sincs baj mindségével, a géppel
késziilt 1s j01 megmunkalt. (Ha nem is mindig: példaul a német
aru nem ritkan tényleg jobb mindségili, mint a kinai — de ez sem
torvényszert.)
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2) Marka
Coca-Cola, Adidas, Sony: mire jok ezek és a tobbi marka?
Eldszor is: mit kap toliik a fogyaszto?

o Garancidt a mindségre

Bar, mint lattuk a marka cimke is: az 4ltala jelolt aru tehat nem
feltétlentil jobb mindségli a nem markasnal.

o Nem kell sokaig keresgélni, gyorsan el lehet intézheti a
vasarlast.

o MenoOség

Ertjiik ugye: Gucci-ban fesziteni 1ényegesen mendbb, mint Xiaoming-ben.

Valamint, legalabbis bizonyos markak vasarloi Ossze is szoktak kacsintani egymadssal,
tehat:

o ,,Csaladot”, csoporthoz tartozast is kapnak téle. 3

Gondoljunk itt leginkabb auté vagy motor markakra. (@@Massal is van ilyen?)
Hat a gyartonak miért jo a marka?

Nyilvan azért, mert nagyobb a haszna: egyfel6l a véasarldé az
elébb felsorolt elényok miatt tobbet hajlando fizetni a markés
termékekért; illetve a marka védelmet élvez, mas nem
gyarthatja, a gyartobnak mintegy monopdliuma van ra.

Bar a marka fenntartasa, futtatdsa bizonyos plusz koltségekkel is jar: iigyelni kell a
mindségre, és marketingre is tobb megy el.

Végiil egy megjegyzés: az embernek megvan a lehetdsége elvonatkoztatni a cimkéktol:
legkozelebb kérdezzilkk meg magunktol, hogy az adott arucikk mennyit érne nekiink, ha
csak arra magara koncentralnank, és nem lennénk tekintettel olyasmikre, hogy markas-e,
hol és hogyan készitették, stb...

2. Marketing

2.1. A marketing hatalma

Fontos latni, hogy az eladas nemcsak mindség kérdése.
El6szor 1s, természetesen ar kérdése is: altalaban a rosszabbat
1s el lehet adni olcsobban. Masodszor pedig kiilonféle
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marketing technikakkal rd lehet venni az embereket, hogy
megvegyek, amit egyébként nem vennének.

A marketing alapvetoen kétféleképpen miikodik:
megmutatja az embereknek a termékeket, melyekkel a mar
meglévd igényeiket tudjak kielégiteni — vagy megteremti az
igényt.

Ami az elébbit illeti, érdemes felismerni, hogy bizony ,,a jo
bornak” is elkél a cégér: hidba lenne ugyanis igény valamire
— ha az emberek nem tudnak rola, nem fogjadk megvenni.
(Kiilonosen, ha masnak is van jé bora, amirdl viszont tudnak.)

Am a marketing hatalma az igény megteremtésével vilaglik ki
igazdn: a marketing, kiilonféle technikdival, sok mindent
képes eladni — beleértve sok rossz mindségli, értelmetlen
dolgot is.

Példaul rossz konyveket, mondjuk tigy, hogy becsomagoljak, csinalnak neki egy szép
boritdt; az 5 pengés borotvat, ami helyett boven elég volna a 3; vagy az amatdr

fényképezok sok megapixelét, ami leginkabb csak arra jo, hogy a képek sok helyet
foglaljanak — igy aztan memoriakartyabdl is nagyobb kelljen.

(Vagy ott van a gesztusokkal vezérelheté TV esete, amit azzal probaltak eladni B, hogy
milyen jo, hogy most mar majd nem kell taviranyitod, kézmozdulatokkal lehet csatornat
valtani. Bar nem igy tortént, de tokéletesen el tudom képzelni, mi lett volna, ha a
taviranyitot talaljak fel késobb: bizonyara meggy6zden ecsetelték volna, hogy ezen tul
szerencsére mar nem kell majd idétlen modon kalimpalni a levegdben, elég lesz egy
gombot megnyomni.)

2.2. Marketing technikak

A fogyasztok befolyasolasa ritkan meriil ki az egyszerii
informalasaban, a marketingesek szamtalan technikéat
alkalmaznak, hogy ravegy¢k 6ket a vasarlasra.

1) A termékkel valé machinacio

e A minéség hangsilyozasa

Példaul, amikor azt halljuk, hogy ,,német mindség” vagy ,,export mindség”.
o A termék cimkéinek hangsilyozasa

A markaé, hogy kézzel késziilt, stb...

e Csomagolas

Mely koztudottan sokat szamit.

o Mimikri
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Vagyis, amikor az eladando terméket vagy annak markajat egy masik, mar befutott
termékhez, markahoz teszik hasonlova, osszetéveszthetévé. Gondoljunk példaul a Laridas
vagy Philibs markajelzésekre; és arra, ahogyan az okostelefon-gyartok koppintjak egymast.

o Termékvariaciok

Mondjuk, amikor a mar befutott, eredetileg narancsos Fantabol kihozzak a citromosat,
bodzasat, stb...

e Kombinalgatasi lehetéség

Amikor azt mondjak: allitsd 6ssze a sajat mobil dijcsomagodat, valaszd ki, mennyi percet
és mennyi adatot szeretnél.

e Az altalanos helyett specialis termékek

Mondjuk amikor kiilon sampont, borotvat, fogkrémet, vitamint kinalnak a férfiaknak és a
noknek. Ezekbdl az altalanos is megtenné, illetve gyakran nem sok gyakorlati kiilonbség
van az altalanos és a specialis kozott — a vasarld mégis az utobbit valasztja, mert az a
benyomasa, hogy azt jobban 6ra szabtak.

e Sorozatok

Ezek is hasznosak tudnak lenni marketing szempontbol, egyrészt, mert ha rajuk kap valaki,
akkor mindig meg fogja venni a soron kiovetkezé darabot is; masrészt pedig ha a kdzepén
kostol bele, és megtetszik neki, akkor jo eséllyel megveszi az el6zo részeket is. Lasd még
alabb a beetetést, amit a sorozatokkal kombinaltan is szoktak alkalmazni, amikor az els6
szamokat olcsobban adjak.

e Amikor ajanlanak még valamit ahhoz, amit mar megvettiink
Példaul a cipohoz cipdkrémet, az utazashoz biztositast, stb...
o A terméket ajanlé figurak
Ezen beliil is tobb miifaj 1étezik:
o Hirességek (sportolok, szinészek, zenészek, stb...) megfizetése reklamarcnak

o Szakértok, illetve annak bedltoztetett szinészek bevetése, tudomanyoskodo
kifejezések elsiitogetése (pl. ,,Bifidus ActiRegularis” a joghurtban)

o Amikor a (hozzank hasonl6) atlagember ajanl nekiink valamit a reklamban.

o Kozkedvelt figurak, motivumok alkalmazasa (Miki Egér az iskolataskan, Star
Wars a kiilonféle élelmiszerek csomagolasan, stb...)
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2) Az arral valo machinacio

o Akciok, engedmények

Melyekért a vevé bemegy a boltba, és ha mar ott van, mast is megvesz. (Bar mas miatt is
akciozhatnak: ha fél6, hogy kés6ébb nem tudnak mar eladni az arut (pl. mert megromlik);
vagy hogy felszabaditsak a készletben fekvo pénzt, stb...)

e Hitellehetéség

Ami bar végsé soron nem csokkenti az arat, (sokkal inkdbb néveli), de adott pillanatban
megkdnnyiti a vasarlast a vevonek.

e Beetetés

Mondjuk ingyenes arumintdkkal, alacsonyabb, bevezet6 arral vagy reklammentességgel (pl.
weblapokon). Ezzel veszik rd az embereket, hogy kiprobaljak a dolgot, ezaltal kap ra a
kozonség. Késobb aztan rendszerint romlanak a feltételek, rendes arat kell fizetni a
termékért, megjelennek a reklamok, stb...

Miért van erre sziikség? Azért, mert az emberek gyakran vonakodnak uj dolgokat
kiprobalni, inkabb maradnak a bevaltnal, a befutottnal, a megszokottnal, nem komplikaljak
az ¢letiiket.
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e Amikor ingyen adnak egy szolgaltatast, amit béviteni lehet pénzért

Mint mondjuk az internetes ijsagok, melyek bizonyos cikkeket szabadon hozzaférhetévé
tesznek — ha viszont valaki a teljes tartalomra kivancsi, azért mar fizetni kell; vagy az
Ujabban népszeri ,.free to play” jatékok, melyekkel ingyen is lehet jatszani — de pénzért
kiilon extrakat lehet venni benniik.

Az ilyen esetekben jellemzd, hogy sokan hasznaljak a szolgaltatast, de a legtbben csak az
ingyenes részeket veszik igénybe, csak kevesen fizetnek — a sok embernek viszont ez a kis
része is elegendo bevételt termel.

e Relativ jol jaras
Az ember szeret jol jarni — azt viszont nem mindig konnyli megitélni, hogy mikor jarunk

jol, sziikségiink van valamilyen fogddzora. Ezt pedig tobbféle mddon is ki szoktak
hasznalni:

o Kamu learazasok
Vagyis amikor csak odairnak a normal ar f61¢ egy magasabbat, athtizva.
o Csali hatas

Ez egy triikkkds kis moédszer. Ezt latjuk példaul, amikor a mozi biiféjében haromféle
méretben kinaljak a pattogatott kukoricat: lehet kapni kis adagot (400 Ft), kozepeset (700
Ft) és nagyot (800 Ft). Ha valakinek a kicsi kevés, tobbre vagyik, de nem mindegy neki az
ar, akkor, ha nem lenne kozepes, a 800-at konnyen sokallhatna a nagyért. Igy azonban,
hogy ott a kozepes is 700-ért, ugy gondolkozik, hogy az a plusz egy szazas mar igazan nem
sok azért, hogy a kdzepes helyett a nagyot kapja, jol fog jarni tehat, megveszi nagyot. A
kereskedd természetesen tudja ezt, pont ezért allitja be igy az arakat: a kdzepes opcidval
eleve nem az a célja, hogy megvegyék — hanem hogy segitsen eladni a nagyot.

o Egyre kedvezdbb ajanlat

Amikor a TV reklamban menet koézben kideriil, hogy az eldszor mondott arért mégsem egy
ultrahangos medvecsapdat kiildenek, hanem kettdt, valamint még ,teljesen ingyen” jar
hozza egy-egy infravords mozgasérzékeld, 1ézeres iranyzék és alcahalo is. Megint csak
elénydsnek érezziik az ajanlatot — mert egy sokkal rosszabbol indultunk ki.

Lasd ehhez az ember Gsszehasonlitd szemléletét az ‘Emberi relativitis’ témaban.
o Lépcsozetes arképzés

Vagyis, amikor kicsivel tobbért mindig kaphatsz jobbat — igy barmelyiket is vennéd,
mindig ott a csabitas, hogy az eggyel dragabbat vegyed. Az ékszerektdl a processzorokig
erre is szamos példa van.

3) A fogyaszto és kornyezete
o A fogyasztok megismerése, megfigyelése

Mint amikor a Facebook ¢és a Google kielemzi a felhasznalo
profiljat, like-jait, posztjait, kereséseit, az emailjei és a
csevegései tartalmat, és ezek B alapjan valasztja ki, hogy
milyen rekldmot mutasson, mit ajanljon neki. (Mi tobb, a
felhaszndld ismerdseinek hasonld adatait is felhasznaljak e
célbol, ha ugyanis azoknak tetszik valami, az valoszini, hogy a
felhasznalot magat is érdekelni fogja.) Hasonloan, a kiilonb6zo
aruhazak hiiségkartyai is lehetove teszik a kereskeddknek,
hogy egyéni szinten kovessék, hogy a vasarlo mit vasarol,
mikor megy be a Dboltba, mennyit kolt; sét, a
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mobilszolgaltatoknak is értékes informacidkat nyljtanak a
hivasok meta adatai (a hivasok id6pontja, hossza ¢és
hasonlok).

Az egyéni megismerés mellett hasznos a fogyasztok csoportjainak megismerése is.
Példaul, ha tudjuk, mi érdekli altalaban a mai fiatalokat, mire vevok, akkor tudjuk, miket
probaljunk eladni nekik, illetve igyekezhetiink az altaluk kedvelt témakhoz kdotni a
termékiinket. Példaul, ha a kornyezettudatossag bejon nekik, akkor a parkban, napelemek
arnyékaban fogjak nyomkodni az okostelefont (szintén mend) a reklamunkban szerepld
sracok.

e Az emberek kapcsolatainak aktiv felhasznalasa

Amikor megprobaljuk aktivizalni a kézonséget, hogy szerezzenek nekiink vasarlot (,,hozz
még egy tugyfelet, és kedvezményt kapsz”), vagy terjesszék a reklamunkat (virus
marketing, amikor az emberek egymasnak ajanlgatjak a vicces reklamvideodkat, stb...).

o A gyereken keresztiil megcélzott sziilé

Az altalunk kinalt jatékkal a gyerekek jatszanak — a pénz viszont a sziilénél van. Ilyen
felallas mellett is hatdsos azonban, ha a gyereket célozzuk meg: persze, hiszen 6 aztan
kozvetiti az igényt, a sziiléknek pedig nem egy reklamra, hanem a sajat gyerekének kellene
nemet mondania.

4) Vagyak, impulzusok, motivaciok

e Probléma + megoldas

Amikor a reklamban felvetik a fogyasztd valamilyen problémajat (pl. puffadas,
almatlansag) — majd rogton megoldast kinalnak ra.

e Szinek

A kiilonbozé szineket kiilonbozé marketingeélokra szoktak hasznalni. A legjellemzdbb a
piros és a sarga alkalmazasa az élelmiszereknél (McDonalds), a kéket pedig leginkabb a
technologiaval parositjak. (@@Mast még ide?)

e Idobeli korlat

Mint amikor a TV shop képernyGjén ott egy latvanyos visszaszamlalas, vagy ha az els6 100
megrendeld kap még valami extrat. Ezektdl az ember megijed, hogy ,,le ne maradjon rola”,
illetve nem tudja rendesen atgondolni a dolgot. (Meg nem is felejti el, ha ott rdgtén
megveszi.)

o Az elérheté megtakaritas, a veszteség elkeriilésének hangsilyozasa

Mert, ahogyan a ‘Preferencidak és hasznossag’ témaban olvashato, az ember irtézik a
veszteségtol, szeretné azt elkeriilni. Segithet tehat a fogyasztot a megfeleld iranyba terelni,
ha felhivjuk a figyelmét, hogy az 0ij autdja kevesebbet fogyaszt majd, a mosogatdgép pedig
értékes 1d6t fog neki megtakaritani. (Hogy tobb ideje maradjon ,,az igazan fontos dolgokra”
— ami, mellesleg, egy gyakori frazis a reklamokban, biztos hallottuk mar.)

o ExKkluzivitas

Azt viszont szeretjiik, ha kivételesnek, egy exkluziv klub tagjanak érezhetjiik magunkat —
az exkluzivitds igy jelentésen noveli az eladand6 dolog vonzerejét: tobbek kozott a
Facebook ¢és a Gmail is igy indult. (Persze, aki nagyban akar jatszani, az hamarosan ugyis
feloldja a korlatozast, gyakran csak az iizlet beinditasahoz hasznaljak ezt a taktikat.)

e Kiilonféle motivaciok megcélzasa
Az emberben sokfé¢le motivacié munkal, sokat fel is hasznalnak koziiliik:
o Birtoklasi vagy

Lattuk ugye fentebb példaul az akciokat és a relativ jol jarast.
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o Taplalkozas
Amennyi ételreklam fut a TV-ben...
o Szex és szerelem

Lasd ehhez a ‘Parkapcsolat és szexualitds’ témaban a szex iparszerii felhasznalasat, a
szexipart, hogy szexszel, szerelemmel, férfiassaggal ¢és noéiességgel sok minden mast is el
lehet adni (az illatszerektél a cigarettaig), valamint, hogy az 10j technologiak (internet,
videomagno) elterjedését is eld tudjak segiteni ezek.

o Noéi gondoskodas

(Esetleg a férfi is.) Amikor gyerekek, csalad, beteg férj vagy akar etetésre vard kutya,
macska jelenik meg a reklamokban, akkor erre jatszanak ra.

o Etikai érzék, josag

Példaul, amikor ,,minden joghurt arabol 1 Ft-ot” valamilyen jotékonysagi célra ajanlanak
fel.

Kiemelést érdemel végiil a kovetkezo:
o Félelmek

Kiilonésen a betegségtdl, gondoljunk csak a baktériumok
99,9%-at elpusztitd fertétlenitdszerekre, illetve arra, ahogyan a
szénhidratok, a zsir, a koleszterin, stb... egymast valtjak az
els6 szamu kozellenség szerepében — mire fel jon a sok mentes
termék, ugyebar. (Bar, ha wvalamit sokan ¢&s régota
fogyasztanak, haszndlnak, anndl mar nyilvdnvalénak kell
lennie, ha kéaros, illetve, hogy mennyire az.)

k sk sk

Végignézve ezen a listan, az is kitiinik, hogy inkabb az alapvetd, erételjes motivaciok
szerepelnek rajta, kereskedelmi célra ezek a megbizhatobbak — ezzel egyiitt azonban a
marketing nem hagy kihasznalatlanul semmilyen lehetéséget, a tobbi emberi motivaciot
is megcélozza, a puhabbakat is: ott van ugye a listan az etikai érzék, vannak humoros
reklamok is, de az esztétikai érzékiinkre, a kivancsisdgunkra, az alkotokedviinkre, a
szabadsagvagyunkra is rajatszanak, stb...

Itt mindjart, a kovetkezd pont alatt is van még néhany tovabbi marketing technika. Lasd
tovabba a ‘Jatszmak, meggy6zés és hazugsag’® témaban a meggy6zésr6l mondottakat,
egyebek mellett, hogy annak, akit probalunk meggydzni, ugy kell éreznie, hogy a dontés az
6vé, a nyilt manipulacionak, kényszeritésnek ugyanis automatikusan ellenall az ember.
Lasd végiil az ‘Ervényesiilés’ témaban az iizletelési praktikakat.

2.3. A fogyaszto érdekeinek sérulése

Abbol kiindulva, hogy a vevl szabadon valaszthat, illetve az
olyan mondasokbol, hogy ,,a vevd a kiraly”, tigy tiinhet, hogy
aki el akar adni valamit, az mindig a vevd érdekeit tekinti
elsddlegesnek, igyekszik min¢l inkabb a vevd kedvére tenni.
Ez azonban nem igy van, az eladdk csak addig cselekednek a
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vevd érdekei szerint, ameddig az egybeesik a sajatjukkal. fme
n¢hany példa:

1) Az igazsag rugalmasan kezelése

Az egyik nagy nemzetkozi reklamiigyndkségnek példaul az a
jelmondata, hogy ,,Truth Well Told”, vagyis ,,J61 Elmondott
Igazsag”. Nos, ez a j6l elmondéas nem ritkan surolja a hazugsag
hatarat. (Altalaban a marketing teriiletén, nem csak erre a cégre
értve természetesen.)

Vegyiikk csak azt, ahogy rutinszeriien eltulozzak példaul a fertézés, a baktériumok
veszélyességét, vagy ahogy barki, aki el akar adni egy lakast, egy kocsit, nem feltétlen koti
annak minden hibajat a reménybeli vevo orrara, stb...

Lasd még ehhez a ‘Gazdasagpolitika, makrodkonomia’ témaban az Oszinteség
komplikaltsagat a gazdasagban.

2) Elavulas és ujitas
O A javittatas, az alkatrészek dragasaga az ujhoz képest

Miért van ez? Azért, mert olcsobb és egyszeriibb az wjat legyartani, mint a régit
szervizelni: utobbihoz ugyanis fenn kell tartani a helyi szervizhalozatot, mig az ujat
legyartjak Kindban, olcson, illetve a javittatas egyedi, nem futdszalagos feladat, ki kell
deriteni, mi romlott el, ami szakértelmet, draga helyi munkaerét igényel, raadasul
biztositani kell az alkatrészellatast a régebbi modellekhez is.

o Tervezett elavulas

Ennek két modja van, elészor is, hogy a dolgokat ugy
gyartjak, hogy a tartdssag, a javithatdsag nem szempont, sét. A
masik pedig, hogy egyre-masra hozzak ki az Gjabb modelleket,
melyek lehetnek nagyobb tudastiak vagy csak mendbbek az
el6z6 évinél, akarhogy is, a vevo akkor is megveszi Oket, ha a
régi nem romlott el.

Illetve sokan nem is igazan banjak, ha elromlik a régi, mert igy legalabb megvan az indok
megvenni az Ujat. Erdekes megfigyelni, hogy a kommunista gazdasagokban, ahol
mindenbdl hiany volt, nem volt jellemz6 a tervezett elavulas. (Bar egyébként a mindség
szintén nem volt valami magas.)

o Ujitasi kényszer

Egyfeldl manapsag folyton cserélddnek az arucikkek, gyakran
kevés 1d6 multan mar nem lehet kapni azt sem, ami pedig jo
volt, bevalt; masfeldl a gyartok akkor is valtoztatnak, kihozzak
az 1j verziot, ha értelme nem sok van.

Mik allnak e mogott? Vannak esetek, amikor az emberek nem vonakodnak az jtol,
s6t, hivoszo a szamukra, ha azt latjdk a csomagolason, hogy ,,UJ!”. (Akkor ugyanis, ha
keveset kockaztatnak vele, pl. amikor egy ismert marka 0j kiadasardl van szo, ami
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vélhetden jobb a korabbinal.) Egy masik ok a sok gyart6é jelenléte, minél fogva a
keresked6 konnyen atall egyikrol a masikra.

Ezen kivill még az arucikket el6allitok, a marketingesek érdekei is szerepet jatszanak,
akiknek az vjitds munkat teremt. Képzeljiik el példaul a programozét, aki mar minden
értelmeset belerakott az el6z6 verzidba: 6 ennek ellenére vélhetdleg kitalal még ezt-azt,
amivel megkeresi a fonokséget, hogy tovabbra is legyen munkaja.

Jellemz6 tovabba a csomagolas ujitgatasa is, ha magahoz a termékhez nem is nyalnak.
Lasd fentebb a csomagolas fontossagat.

3) Aruhazak

Ok is igyekeznek minél tobbet eladni, amiért meg is tesznek
ezt-azt. Példaul megsétaltatjak a vasarlot, hogy az minél tobb
arucikkel, ajanlattal talalkozzon. Hogyan érik ezt el? A bejarat
¢s a kijarat elhelyezésével, illetve a berendezéssel, hogy
lehetdleg az egész boltot be kelljen jarni, mieldtt tdvozhatnank.

El6fordul tovabba az aruk elhelyezésének valtoztatgatasa is, hogy keresgélnie kelljen a
vevonek, és kdzben olyasmire is raleljen, amit nem is keresett 3.

Figyelemremélto tovabba, hogy a bevasarlokozpontokban és a § kaszinékban nincsenek
orak és titkkrok: mindkettd képes ugyanis elvenni az ember kedvét a tovabbi vasarlastol,
pénzkoltéstol. (Az ora természetesen azért, mert esziinkbe juttatja, hogy mar ennyi az id6; a
tiikkorben pedig hirtelen szembesiilink magunkkal, meg azzal, hogy mennyi mindent
megvettiink mar megint, amit nem kellett volna.)

4) Ardiszkriminacio

Magyarul, amikor a kiilonféle vevOknek més-mas aron kinaljak
a terméket; példaul, amikor didkoknak olcsébb a mozijegy.
Fontos latnunk, hogy ez alapvetéen nem a Kispénziiekkel valo
jotékonykodas: az ar mindig kb. annyi, amennyit az adott
vevl, vevotipus maximum fizetni hajlandé — midltal az elado
az eladésait, a sajat hasznat noveli.

(Mikozben a vevok hasznat csokkenti, kozel nullara: egységes
ar esetén ugyanis lennének, akik olcsobban kapnak meg a
terméket, mint a maximum, amennyit még megadnak érte,
amivel jol jarndnak — mivel azonban most mindenki a
maximumot fizeti, a vevok lényegében nem is nyernek az
tizleten. Ezért is tilos az ardiszkriminacio, nyilt formajaban
legalabbis.) (@@Mennyire 4ltalanos ez a tilalom? Az USA-
ban és Magyarorszagon tilos, azt tudom.)

Kevésbé nyilt formajaban viszont széltében-hossziaban
alkalmazzak, ugy, hogy Ilebutitott, rosszabb, csunyabb
termékeket 1s kinalnak a mindségiek mellett. Vegyiik csak a
puha kotési konyveket, a HD-ready TV-ket vagy a lassabb
processzorokat: ezeket a gyengébb valtozatokat legyartani
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altalaban nem sokkal keriil kevesebbe — a gyarto tehat akar az
erdsebbeket is adhatna olcsobban — az olesobban kinalt
termékeknek azonban valahogyan Kkiilonbozniiik kell,
egyrészt, hogy azok, akik a dragabbat veszik, at ne térjenek
rola, masrészt pedig, hogy burkolt maradjon a
ardiszkriminacid, ne pont ugyanazt adjak olcsobban.

Lasd ehhez kapcsoldodoan ‘A piac gyakorlati hianyossagai’ témaban, hogy a piac minden
rétegnek kinal elérhetd termékeket; valamint itt fentebb a 1épcsdzetes arképzést, ami
hasonlo, de mas a célja, a vasarlé feljebb csalogatasa, hogy a minél dragabbat vegye meg.

5) Arukapcsolas

Ami azt jelenti, hogy valamit, amit tényleg szeretnél, csak agy
kaphatsz meg, ha megveszel vele valami olyat is, amit nem
vennél meg. Jellemzé példdk a csomagban kinalt TV
csatornak, és sok zenei album.

6) A dontésekhez valo ragaszkodas

Az emberek nem szeretnek elallni a dontéseiktdl — amit tigy szoktak kihasznalni, hogy egy
kedvezd ajanlattal pozitiv dontésre késztetik a vasarlot, az beleéli magat az iizletbe — majd
kozlik vele, hogy mégis valamivel tobbe fog keriilni. Ilyenkor a vasarlo jo eséllyel nem
visszakozik.

3. A haszon magyarazatai

1) Piaci koncentracio

Ennek kiilonféle esetei a szokasosnal nagyobb profit elérését
teszik lehetévé. Ide tartoznak a monopdliumok, kartellek, a
belépési korlatok (mondjuk, hogy egy bank alapitdsahoz
jelentds toke kell, ami sokak szdmara komoly akadély). Ide
tartozik tovabba a gazdasagi jaradék is (példaul amikor valaki
terméfolddel rendelkezik, amelybdl Gsszességében csak egy
adott mennyiség létezik). Részletesebben lasd ‘A piac elvi
korlatai’ témaban.

2) Az egyenlotlenségek sulyosbodasa

[lletve a gazdagok tovabbi gazdagodisa. Szamos oka van
ennek, példaul az, hogy a gazdagoknak a pénziik is termeli a
hasznot, ellentétben azokkal, akiknek csak a munkaerejiik van;
vagy az, hogy a gazdagok a pénziikkel, a befolydsukkal el
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tudjak intézni maguknak a kedvezdbb feltételeket. BOdvebben
lasd az ‘Egyenldtlenség’ témaban, a divergencia pont alatt.

3) Kereskedés

Honnan szarmazik a kereskedd haszna? Nos, az
tulajdonképpen a sziikségletek kielégiilésének ,,megvamolasa”.

Van ugye egyik oldalon a kereslet, vagyis a sziikséglet az aruk irant — masik oldalon pedig
a kinalat, az arutomeg. E kettd gyakran a kereskedd segitségével talalkozik, rajta keresztiil
,»stl ki” ez a fesziiltség — mikdzben 6 lecsipi bel6le a maga hasznat. A ,,megvamolas” azért
nem tal jo sz6, mert a kereskedd kdzben hasznos szolgaltatast is nyajt, a vevoknek és az
eladoknak rajta keresztiil konnyebb a beszerzés és az eladas.

4) Egy befektetésen az adott ido alatt elérhet6 hozam
szamit.

Es nem az egy igyleten elérhet. Kiilonosen a kereskeddék
kapcsan relevans ez: ezért van ugyanis, hogy ha gyorsan forog
az arukészlet, sok a vevd, akkor olcsébban tudjak adni a
portékajukat — azért, mert a befektetésiik egy év alatt 3-szor
fial, nem csak egyszer, €s igy alacsonyabb haszonkulccsal is el
tudjak érni ugyanazt az egy évre vetitett elvart profitot.

Ez az egyik oka annak, hogy (eléggé igazsagtalan modon) a
szegényebb orszagokban dragabbak bizonyos termékek,
merthogy ott lassabban fogy az aru. Tovabbi okok a magasabb
koltségek (pl. mert a szegényebb orszdgok messze vannak,
rossz a kozlekedés, dragabb eljuttatni oda az arut); valamint
magasabb a kockazat is (pl. a bizonytalan politikai helyzet
miatt); illetve kisebb a verseny az eladok kozott.

5) Magas kereslet — alacsony kinalat

Ez a kombinacié egymastél meglehetdsen eliité koriilmények
kozott is magas arakat eredményez.

Igy példaul a frekventalt turistamagnesek kornyékén — de hasonlé lehet a helyzet
félreesd teriileteken is, ahol ugyan az el6z6hoz képest alacsonyabb a kereslet — viszont a
keresked6k sem tolonganak, leginkabb azért, mert két boltot méar nem tudna eltartani a falu.
Ennek megfelelden...

A kereslet magas és a kinalat alacsony voltat itt egymashoz
képest, relativ értelemben értsiik.

6) Miért érdemes a zavarosban halaszni?

Azaz Gjonnan megnyilt piacokon vagy a tilosban. Tobb okbdl
1s:
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o Felgyiilemlett, magas kereslet

Ami jellemzo volt példaul a volt kommunista orszagokban a rendszervaltas kornyékén:
az emberek ki voltak éhezve az arukra, merthogy addig hidny volt, nem tudtdk mire
elkolteni a pénziiket. Hasonléan magas lehet a kereslet az illegalis arucikkekre, mondjuk
az alkoholra a szesztilalom idején Amerikaban, de, legalabbis relativ értelemben, a
kabitoszer iranti kereslet is magasnak mondhato.

o Alacsony kinalat, magasabb kockazat, lazabb verseny,
magasabb profit

Az 11j piacra még nem sokan léptek be, illetve a zavarosba nem mindenki mer alaszallni.

o A szabalyok, koltségek lazasaga, elkeriilése

Az 1j piacok gyakran még kevésbé vannak szabalyozva; aki pedig illegalitasra adja a fejét,
az egyébként sem jon zavarba a szabalyoktol, (beleértve pl. az adokat is).

4. Egyebek

1) Arrugalmassag

Ami azt jelenti, hogy egy arucikk kereslete vagy kindlata
mennyire ¢érzékeny az 4aranak megvaltozasara. Vannak
alacsony keresleti arrugalmassagu cikkek, példaul a kenyér —
ami €rthetd, mert enni kell, az emberek akkor is megveszik, ha
draga. @ Magas az  arrugalmassaga  ugyanakkor a
luxuscikkeknek, melyekrdl konnyebben lemondanak.

Hasonl6an, a kiilonféle arucikkek kinalati arrugalmassaga is
kiilonb6zd lehet: magas példaul az 0 lakdsoké, hiszen, ha
lemennek az ingatlanarak, akkor nem éri meg felépiteni 6ket,
lezuhan a kinalat. Alacsony ugyanakkor a gyapot
arrugalmassaga, azért B, mert akik gyapottermesztésbdl élnek,
azoknak nemigen van mas valasztisuk, akkor is termelnek
tehat, ha csak olcson tudjak eladni. (@@Jo6 példak ezek? Jobb
példak?)

Lasd ezekhez ‘A piac alapjai’ témaban a kereslet-kindlat
abrat, a nagy X-szel, melyen a rugalmassdgok is lathatoak,
mégpedig a gorbék meredekségében: minél meredekebbek,
annal rugalmasabb a kereslet €s a kindlat.

Az arucikkek kereslete azonban nemcsak az arra, hanem a jovedelemre is reagal: ha a
vasarloknak tobb pénziik van, akkor jellemzden tobbet vennének beldle. (Ugyanazon az
aron.) Hogy milyen érzékenyen reagal a kereslet, azt annak jovedelemrugalmassiga
fejezi ki. (@@Ugye jo ez a definicio. Kiilondsen, hogy igy minden arszinten mas lehet a
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rugalmassag, azt nem feltétleniil lehet kifejezni egy darab szammal. Illetve ugye az
Osszkereslet valtozasat mérjiik a jovedelemrugalmassaggal, nem egy adott vasarloét. Akkor
meg a jovedelemvaltozas is 0sszjovedelem-valtozas.)

Lasd még a ‘Preferencidk és hasznossag’ témaban az alsobbrendii (inferior) és Giffen
javakat, melyek a normalishoz képest forditott eldjelli rugalmassagokkal rendelkeznek: az
alsobbrendiiek iranti kereslet csokken, ha n6 a jovedelem; a Giffenek iranti pedig n6, ha né
az ar. Mert ilyenek is vannak.

2) ,,Ragados” arak

Annak ellenére, hogy a keresleti-kindlati viszonyok indokolnak
az arak valtozasat, azok hajlamosak bizonyos fokig tartani a
szintjiiket, vontatottan reagalnak.

o Egyrészt felfelé, amikor a kereslet meghaladja a kinalatot, tehat arat lehetne emelni
— am az eladok vonakodnak ezt megtenni, mert félnek, hogy elveszitik a vevoiket.

o Masrészt lefelé is, mert akkor meg attol tartanak, hogy arhabortt robbantanak ki a
tobbi eladdval.

Szerepet jatszanak ebben még a lélektani hatarok is, példaul kiilondsen problémas lehet az
1000 Ft-os hatart felfelé atlépni a déli meniik arat illeten, azért, mert a vendéglésok attol
tartanak, hogy a vendégeknek az kiilondsen szemet szurna.

Valamint maganak az atarazdsnak is megvannak a koltségei, at kell ragasztani az
arcimkeéket, stb... — egy bizonyos hatarig tehat nem is éri meg.

3) A befutd termékek gyakran egyszeru oOtleteken
alapulnak.

Az Tzleti sikerhez nem feltétlen kellenek vilagmegvalto
meglatasok. Sem a Facebook like-jai, hirfolyama; sem a
Google modszere, hogy azokat a lapokat sorolja elébbre,
melyekre tobb link mutat; sem a Sony magunkkal vihetd
Walkman-je B; sem a McDonalds mindeniitt egyforma
hamburgerei nem tlinnek akkora taldlmanynak, hogy
Einsteinnek kelljen lenni hozzajuk. A titok ezeknél inkabb az
egyszerti, erdteljes, de eladdig kihasznalatlan igények,
lehetéségek felismerésében volt. (Bar ilyenekbdl azért egyre
kevesebb van.)

4) A dolgokat idonként a praktikum sziili meg — majd
masra is hasznalni kezdik oket.

[lyen az iras, mely kezdetben adminisztrativ célokat szolgalt;
de a szamitogépet sem a szorakoztatd appok miatt hoztak létre
eredetileg.

Lasd még ehhez a ‘Politikai konfliktusok’ témaban, hogy a fegyverkezés gyakran elGsegiti
a tudomanyos-technikai fejlédést. (Tovabba parhuzamba allithatok ezekkel az emberi
érzékek is, melyek szintén gyakorlati okok miatt, a tulélés szolgalataban fejlddtek ki — mi
viszont arra is hasznaljuk Oket, hogy gyonyorkodjiink a zenében, festményekben, stb...
Lasd errdl a ‘Forma, dntudat és érzékek’ témaban.)

14



Egyvilag

Erdekes gazdasagi jelenségek

5) Nem ritkan nem az uttorok futnak be.

Azért is, mert lilnek a babérjaikon, mikdzben mas jobbat csindl
naluk: példaul internetes keresdk is voltak mar a Google eldtt,
mondjuk az Altavista; mint ahogyan a Friendster és a MySpace
is ott volt mar a Facebook eldtt. De mdas okai is lehet a
sikertelenségiiknek, példaul, hogy erds, ramends
versenytarsakkal keriilnek szembe, akik szintén ranyomulnak
az uttordk altal feltart lehetdségekre. (@@P¢ldak meég?)

6) A dolgokat el is kell adni, nemcsak megcsinalni.

Orok tanulsag, hogy nem elég egy jo terméket 6sszerakni — azt
meg is kell kivantatni az emberekkel, tudni kell az {izletben
érvényesiini is. Aki a véallalkozas iizleti részét viszi, annak
legalabb akkora szerepe van a sikerben, mint aki a terméket
Osszehozta.

7) A rosszabb minéséget is el lehet adni, olcsobban.
Az ilyen termékekkel is Iehet tehat iizletet csindlni.
8) Méretgazdasagossag

Hogy ugyanis nagyobb tételben olcsébb termelni.

Ami kozismert. Ez azért van, mert a termelés fix koltsége igy tobbfelé oszlik el — az
egységkoltség tehat csokken. (Fix koltség ugyebar példaul az adminisztracio és a
menedzsment koltségei, ami akkor is ugyannyi, ha kevesebbet termeliink.) Ezen feliil a
valtozokoltség is csokkenhet, azaltal, hogy nagy tételben olcsobban lehet beszerezni az
alapanyagokat.

Illetve, ha nagy a Kereslet, akkor tobbet gyartanak, olcsébban — ime tehat egy Ujabb
példa arra, hogy a névekvo kereslet az arak csokkenését is eld tudja segiteni. (Emléksziink,
hogy a gyorsabban forgo arukészlet is hasonlo hatassal van.)

9) A jelenlegi tendencia, hogy egyre kisebbek a kiszerelések

Ez egy eléggé altalanos jelenség, az utébbi idében kisebb lett a
tejfol, a kola, sok minden. (@@Mennyire 4altalanos ez?
Kiilfoldon is jellemz6? Az élelmiszereken kiviill masnal is
megfigyelhetd? Tovabbi példak?)

Mi lehet ennek a magyarazata? El6szor is folvetodik a fogyaszté megtévesztése, hogy az

majd nem veszi észre a méretbeli kiilonbséget, hogy kevesebbet kap a pénzéért. Ebben is
lehet valami, de a fogyaszt6 alapvetéen nem vak, hamar rajon, mi a helyzetet.

Fontosabb lehet a vasarloerd csokkenése, a nép szegényedése, hogy a nagyobb adagokra
Gijabban mar nem futja. (Akkor sem, ha az fajlagosan olcsobb lenne. igy legaldbb tobb
mindent meg tudnak venni — bar az igaz, hogy mindenbdl kevesebbet.) Lasd ehhez az
‘Egyenlétlenség’ témaban, hogy ,,draga dolog szegénynek lenni”, illetve a munkaerd romlo
helyzetérél mondottakat. (,,Téke, munkaerd és egyenl6tlenségek” pont) $3
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Ez a zsugorodas mindenesetre egy meglehetésen sajnalatos tendencia, és nem csak azért,
mert a fogyasztok dragabban kapjak a terméket, dragdbb a termelés, hanem a tobb
csomagoldanyag, nagyobb kérnyezetszennyezés miatt is.

10) Parhuzamok az élévilag és az iizleti vilag kozott

Mindenekeldtt a versengés a kozos benniik, ahogy a kiilonféle
termékek, vallalatok versengenek egymassal.

Es ahol versengés van, ott kivalasztodas, evoliicié is: gondoljunk példaul arra, hogy hogyan
valtozott az idok soran a divat, az autok vagy a mobiltelefonok — figyeljiik meg azonban,
hogy a fogyasztoi igényeken kiviil ebbe a bviild technologiai lehetoségek is belejatszanak.
Azonkiviil, a fokozatos evolicidé mellett a revoliciora, a forradalmi valtozasokra is van
példa; mondjuk ahogyan az els6 iPhone egycsapasra megteremtette az okostelefon
kategoriajat.

Lasd még ‘Az evolucid logikaja’ témaban, hogy az 1j teriiletek megnyilasa hogyan
befolyasolja a valtozatossagot az ¢élévilagban: az eldszor megnd, majd lecsokken — és hogy
a tarsadalomban is megfigyelhet6 hasonld: gondoljunk példaul az internetes
keres6szolgaltatasok torténetére, ahol mara a Google gyakorlatilag egyeduralkodova valt. 3

—o0e Q) eo0-—

A legjobb, ha rogton a téema elolvasasa utan elkiildod a veleményed.
Igy nem feledkezel meg rola, és az olvasottak is frissek meg a

fejedben.

Klikkelhet6 linkek (Word-ben a Ctrl-t nyomni kozben):

Kérdoiv — Forum — Email

Valamint, ha tetszett, oszd meg ezt a temat a Facebook-on.

Klikk a gombra (Word-ben a Ctrl-t nyomni kozben):

if Megosztas
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