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A TANULMANY CELJA

A mesterséges intelligencia (MI) technologidja, eszkozei egyre tobb iizleti teriileten fognak elterjedni
a kozeljovoben, koztiik a marketing és arazas szakteriiletein is. Célunk annak bemutatasa, hogy az MI,
és rajta keresztiil az adatvezérelt megkozelitések milyen hatassal lesznek az arazasra, hogyan fogjak jrairni
a vallalatok jelenlegi arazasi gyakorlatat.

ALKALMAZOTT MODSZERTAN

A koncepcionalis tanulmanyomban a korabbi részletes szekunder kutatdsomon alapulva vizsgaltam meg
a MI modszerek varhato hatasat. A kutatdsom végigtekinti az arazas legfontosabb folyamati elemeit.

A KUTATAS LEGFONTOSABB EREDMENYE

Kutatdasomban bizonyitom, hogy az adatvezérelt, MI eszkdzokkel tamogatott technologiak alapvetd valto-
zasokat hoznak az arazasban a kovetkez6 évtizedben. Kidolgoztam az optimalis ar megallapitasanak egy
lehetséges MI-alapu folyamatat. Javaslatot teszek az egydimenzids termékar harom dimenziora kiterjeszté-
sére, ahol az id0 és vasarlé dimenziok is megjelennek.

UJDONSAGOK; GYAKORLATI JAVASLATOK

Az értékalapu és dinamikus arazas nagymértékben el fog terjedni az MI-nek kdszonhetden. A rezervacios
ar, az arrugalmassag, és az optimalis ar olyan mikrodkondmiai elméleti fogalmak, amelyek az MI alkal-
mazasaval gyakorlati jelentdséglivé valnak a marketingben: lehetséges lesz szinte barmilyen cég szamara
kiszamitani ezeket sokkal pontosabban, mint jelenleg, és ezaltal jelentésen ndvelni a profitot.

Kulcsszavak: mesterséges intelligencia, intelligens arazas, dinamikus arazas, gépi tanulas, adat-
vezérelt, optimalis ar, személyre szabott ar
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BEVEZETES

A negyedik ipari forradalom drasztikus valtoza-
sokat fog hozni nem csak a termelésben, hanem az
alkalmazott {izleti modellekben is, tobbek kozott
a marketing és arazasi folyamatokban. Ahogy
Rekettye (2018) megallapitja, a technologiak
alkalmazasanak hatasara az arképzés hatarai egy-
mastol tavolabb tolodnak, és nagyobb mozgasteret
kinalnak az arak alakitasara. Jelen tanulmanyban
kifejezetten a mesterséges intelligencia (tovabbi-
akban: MI) alkalmazasanak kovetkezményeit vizs-
galom a lakossagi kereskedelmi arazasra nézve.
Egy korabbi cikkemben (Danyi 2018) ismer-
tetett szekunder kutatas eredményei alapjan kelld
alapanyag all rendelkezésre, hogy részletesen
elemezzem, milyen céljai, eszkdzei és hatasai
lesznek az MI technologiak hasznalatanak az ara-
zasban. Hipotézisem, hogy forradalmi valtozast
hoz az MI az drakban és drazasban, mert fontos
eszkozként sikeresen felhasznalhato.

AZ MI ALKALMAZASANAK
CELJAI

A lakossagi piacon (B2C) az MI modszerek ¢és
technologiak arazasban valé alkalmazasat a keres-
kedéi oldal kezdte el és forszirozza, hiszen naluk all
rendelkezésre a sziikséges anyagi eréforras. A vevoi
oldal egy ideig biztosan hattérbe fog szorulni, azaz
nem lesznek révid tavon olyan automatak, amelyek
jelzik, hogy mit, mikor, mennyiért érdemes meg-
vennie a vasarlonak. (A vevoéi oldalrdl a 6. fejezet-
ben szo6lok részletesebben.)

Az eladoi oldal legfontosabb célja az MI alkal-
mazasaval az, hogy automatikusan tudjon arakat
megallapitani, azaz pontosan meg tudja mondani,
hogy mit (terméket, szolgaltatast), kinek (milyen
vasarld szegmenseknek, akar egyéni szinten),
mikor és meddig, milyen dron kinaljon. Ezen tilme-
nden az alabbi konkrét célokat is megfogalmazza
a keresked6: az MI-vel

. maximalizalni lehessen a profitot az ,,opti-
malis” arak meghatarozasaval; (itt az
optimalis elméleti fogalom, és a jelentése
sem egyértelmii. Ertelmezésére a tanul-
manyban sor keriil.)

. az arazas pontosabb legyen, figyelembe
véve az id6 és vasarloi igény (mikor és
kinek) dimenziokat;

. extraprofitot lehessen elérni azokhoz
a versenytarsakhoz képest, akik nem
alkalmaznak ilyen technologiakat;

. koltséget lehessen csokkenteni: pl. auto-
matikus arazo rendszerekkel, arazo robo-
tokkal;

. gyors arazasi dontéseket lehessen hozni a
valtozo koriilményekre reagalva.

A kovetkezokben megvizsgalom, hogy egyal-

talan melyik az az MI eszkozkészlet, amit fel lehet
hasznalni ezen célok eléréséhez.

MI ESZKOZOK AZ ARAZASBAN

Az MI oldalarol megkézelitve harom {6 technolo-
gia-tipus jatszik kiemelkedd szerepet az arazasban,
amelyek a Danyi (2018) tanulmany 5. tablazataban
szerepld MI teriiletek elemzésébdl kovetkeznek: (1)
gépi tanulds; (2) adatelemzésen, lizleti intelligen-
cian alapulé MI algoritmusok, rendszerek; valamint
(3) a kommunikaciot Gjragondoldo MI megoldasok.

Gépi tanuldas

A feldolgozott irodalmakbol latszik, hogy jelenleg
a gépi tanulas a legnépszeriibb MI technologia.
Az arazas szakteriileten belill a mélytanulas valhat
elterjedtté, elsdsorban az armeghatarozasra. Mit
tanulhat egy arazasi gép? Azt, hogy milyen ténye-
zoket kell figyelembe venni és milyen mérték-
ben ahhoz, hogy a megallapitott ar a legnagyobb
profitot eredményezze a kijelolt idoszakra nézve.

A gépi tanulas (mélytanulas) elsésorban a klasz-
szifikacios és regresszios problémak megoldasara
kivalo, és sokkal pontosabb eredményeket lehet
elérni vele, mint évtizedekkel ezel6tt. Ez a megko-
zelités a klasszikus regresszioszamitasi (matema-
tikai statisztikai) algoritmusok képességeit messze
meghaladoan, lényegesen komplexebb problémak
megoldasara alkalmas, mivel joval tobb paramétert
(szempontot, dimenziot) lehet figyelembe venni a
modellezésnél, mint korabban. Az arazast tekintve
tucatnyi, vagy akar tobb tucat paramétert figye-
lembe lehet venni mind a kereskedd, mind a vasarlo
oldalarol. Az MI képes megtanulni, hogy kinek, mit,
és mennyiért érdemes kinalni, azaz meghataroz-
haté minden egyes termékre ¢és termékkategoriara,
hogy milyen aron milyen szegmentacioju tigyfelek
lesznek a varhato vasarlok. A regresszioval az hata-
rozhatd meg, hogy milyen dron hany vevé varhato
és mekkora profitot fog a kampany eredményezni
meghatarozott idészakon beliil. A klasszifikacios
modell ennél egyszeriibben csak azt vizsgalja, hogy
a terméket az adott aron megveszik-e vagy sem.

A gépi tanulas sziikséges sikerfeltétele,
hogy legyen kellen sok historikus adat, amivel
a modell pontossaga folyamatosan javithato.
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A visszacsatolasos tanulas esetén azzal az informa-
cioval tanitjuk a modellt, hogy a termék a kiszamolt
aron elkelt-e vagy sem, ill. mennyi id6 alatt. Ebbol
kovetkezik, hogy a gépi tanulas alapvetGen a lakos-
sagi piacon miikodik, mert a szervezeti (B2B)
piacok nagy részén nincs elég tranzakcios adat,
kivéve persze a legnagyobb kereskeddket.

A gépi tanulo rendszerek nem kaphatok
dobozos termékkeént, ahhoz még tobb év fejlesztés
sziikséges. Ennek oka, hogy a tanul6 rendszereknél
nagyon sokféle modell (neuralis halo architek-
tura) és beallitasi paraméter lehetséges, és nem
tudjuk pontosan, hogy az egyes arazasi problé-
makra milyen beallitasok a legjobbak. Egyelore
kisérletezni kell a mélytanulo modellekkel, és
azokbol kihozni a maximumot az Gn. hiperpara-
méterek hangolésaval. Altalanosan az varhato,
hogy a kovetkezd évtizedben a modellek fognak
versenyezni egymassal, és elobb-utobb kialakulnak
a legsikeresebb modellek egy-egy konkrét architek-
turaval, ill. paraméterhalmazzal.

Az adatelemzésen, iizleti intelligencidn
alapulo MI algoritmusok, rendszerek

Az arazas tagabb problémakorében nem feltét-
leniil a gépi tanulas vezet eredményre. Az alabbi
tertileteken kiilonféle MI technikak alkalmaz-
hatok, ugymint dontésmenedzsment, marketing
automatizalas, kognitiv  keresés, robot-alapu
folyamat automatizalas (RPA), MI-vel tamogatott
iizleti intelligencia platform, ill. tartalom létrehozas
(Danyi 2018). Roviden kifejtve ezek arazasbeli
alkalmazasat:

. Arfigyelés és arfelismerés: a képi és video
tartalmakban, hirdetésekben, reklamok-
ban megjelend arak gyors felismerése mar
MI technologiakat kovetel.

. Intelligens ar6sszehasonlitas: a termék
megszerzésének teljes varhato koltsé-
gének kiszamitasa, beleértve a szallitast,
a garanciat, stb. Az MI megoldasok segi-
tenek kivalasztani azt a kereskedo6t is, ahol
a legjobb vasdarlasi élményt kaphatja a
vasarlo.

. Arkedvezmények rendszere: a kereskedk
szamara az optimalis arkedvezmények
kialakitasa, amelyben felhasznalhatok
a gépi tanulas eszkozei is.

. Arazési folyamat automatizalasa: a teljes
értékesitési folyamat kézbentartasa, folya-
matos fejlesztése nagyon komplex emberi
tevékenység, amelynek soran automati-
zalni lehet MI eszkozok (pl. robot-alapt

folyamatautomatizalas, megfeleldség,
felhd robotika) segitségével, hogy milyen
forrasokbol milyen adatokat hasznaljon
az arazogép és az ar hol jelenjen meg,
pl. online webaruhazban, hirdetésben,
vagy éppen utcai megallitd tablan.

. Arazasi szakérté rendszerek: az arazas
a szamokon, szamitasokon tul szamos
szabaly, fogalom, tudaselem megfeleld
alkalmazasat is jelenti, beleértve az ara-
zasi stratégiat, arpszichologiat, jogsza-
balyok kozotti eligazodast.

. Arjegyzékek, katalogusok —automatizlt
létrehozasa, karbantartasa: MI eszk6zok
felhasznalasa hibak, inkonzisztens ara-
zasok kimutatasara. Az arjegyzékek
rendszeres, st folyamatos megujitasa
szintén tamogathato, helyettesithetd auto-
matikus eszkozokkel.

A kommunikdciot ujragondolo MI
megoldasok

Egészen Ujszerti az a megkozelités az arazasban,
ami a tobb évezredes hagyomanyos adas-vételi
gyakorlatot, az alkudozast gépesiti. A kereskedoi
oldalon az MI altal miikédtetett alkudozogép tudni
fogja, hogy meddig mehet el a kedvezményekben.
Az ember-gép kommunikacionak ezen a teriiletein
(pl. chatbotok, érzelemfelismerés, biometrika,
szamitogépes latds és képfelismerés) a hatar
az ember teljes helyettesitése: a gép figyelheti
a vasarlo reakcioit, metakommunikaciojat, akar
arcmimikajat. A jovében a gép tokéletesen ki fogja
ismerni a vasarlot abban, hogy meg akarja-e venni
a terméket vagy sem az adott aron, van-e értelme
még tovabb alkudozni, természetesen nagyszamu
esetet elemezve. Valosziniisithetd, hogy a gép meg
fogja tudni hatarozni a vevo rezervacios arat, azaz
azt a legmagasabb Osszeget, amiért még hajlando
megvenni az ligyfél a terméket.

A robotizalt személyes asszisztens (pl. Amazon
Echo, Google Home) egy fontos valtozata lesz
a jovoében a vasarlo asszisztens, amely szol, ha
valami jo akciot talalt. Ehhez persze meg kell tanul-
nia a gazdaja preferenciait, illetve ismernie kell
a rendszeresen felmeriil6 vasarlasi rutinok mellett
az egyedi igényeket is. Specialis valtozatban ingat-
lanra, autokra, utazasra szo6ld ,,akciovadasz” MI
rendszerek is meg fognak jelenni.
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AZ MI HATASA AZ ARAZASRA

Noha az elézéekben ismertetett MI alkalmazasok
egy része futurisztikusnak tlinhet, azok nagy
tobbsége minden bizonnyal meg fog valosulni
a kovetkez6 egy-két évtizedben. mert ezekre az

alkalmazasokra sziikség lesz akar a kereskeddi,
akar a vasarléi oldalon. A kovetkezokben megvizs-
galjuk, hogy mindezen MI alkalmazasok milyen
valtozast hoznak, varhatéan milyen hatasuk lesz az
arazasi folyamatra, ill. az egész vasarlasi tevékeny-
séglinkre, szokasainkra (1. abra).

1. abra: Az MI varhat6 hatasai az arazasra

Sok
paraméte-
res arazasi
modellek

Automati-
kus kom-
munikalas

Optimalis
ar

Rezervaci-
0s ar

Személyre
szabott
arazas

Forras: sajat szerkesztés

Arazdsi folpamat

Az arazasi folyamat, akar az értékesitési, akar
a marketing vallalati folyamat részeként varhatoan
jelentdsen megvaltozik az MI eszkdzok bevezeté-
sének hatasara:

. Egyre fontosabb lesz az adatelemzés
felhasznalasa, és adattudosok alkalmazasa
az arazasban. A jelenleginél sokkal tobb
adatot kell majd begytjteni.

. A kovetkezo évtizedben a modellek, algo-
ritmusok fognak versenyezni egymassal
(mint ahogy a gépi tanulas kiilonbozo
modszereinél, paraméterezéseinél lathato
manapsag is).

. Az armeghatarozas folyamata automatikus
szabalyozasi folyamatta valik, amelyben
minden tranzakci6 (altalanos értelemben

Adatvezé-

relt arazas

Arazasi
folyamat

Autom.
armegha-
tarozas

Adat sok
forrasbol

Dinamikus
arazas

Ertékalapu
arazas

véve minden ERP és CRM tranzak-
cid, tehat a vevoi érdeklodéstdl kezdve
az eladason at az utokovetésig) adatai
visszacsatolodnak az elemz6 rendszerbe,
amibél az arazd6 motor automatikusan
modositja az arakat.

. Az arak elézetes meghatarozasa nem
feltétleniil egy konkrét arcimkét jelent
majd, hanem egy intervallumot, amelyen
beliil a gép a vasarlonak egyéni kedvez-
ményt adhat, vagy a vevd alkudozassal
befolyasolhatja a végsé ar kialakitasat.
Az arazasi folyamatot tehat fel kell készi-
teni arra, hogy nagyobb teret adjon az
interaktiv arkialakitasnak.

Az arazas marketingen beliili szerepe jelen-
tdsen valtozni fog: ahogy a Kkeresletet nem
csupan az arak hatarozzak meg, hanem a marketing
mix (4P) tobbi eleme is, ugy az MI eszkozok jol
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hasznalhatok annak meghatarozasara, hogy az
arazas milyen Osszefiiggésben all a mix tovabbi
elemeivel. Sokkal szorosabban kapcsolodni fog
az arazas a hirdetésekhez, a csatorna megvalaszta-
sahoz, magahoz a termék vagy kosar ajanlasahoz
is. Evtizedekre munkit fog adni a marketinge-
seknek, hogy megfejtsék, milyen hatassal van a
termékre, a helyre és a promociora, ha az arakat
csokkentjik vagy noveljik, és forditva: milyen
modon kell atstrukturalni a termékeket, a csator-
nakat, vagy az iigyfélszegmenseket, hogy arakat
tudjunk emelni és novelhessiik a profitot. Csak a
marketing-mix integralt, holisztikus megkozelité-
sével lehet megcélozni annak a kereskeddi végsé
célnak az elérését, hogy annak kinaljuk a terméket,
akit érdekel, akkor, amikor érdeklodik, és annyiért,
amennyiért megveszi.

Adatvezérelt arazas: adatok elemzése
szamos forrdsbol

Az adatvezérelt arazas sziikséges feltétele a nagy
mennyiségli adat, amit szamos forrasbol kell majd
begyiijtenie a kozeljovo kereskeddjének. Az alabbi
tablazat szerint harom forrasba soroltam az adat-
forrasokat: (a) sajat tizleti miikodésben létrejovo
¢és elérhetd adatok, (b) mas kereskeddk, piaci sze-
replok elérhet6 adatai, (c) a vevok viselkedésébol
szarmazoé és szarmaztathatd adatok.

1. tablazat: A keresked6k harom f6 adatforrasa az adatvezérelt arazashoz

célja: mit, mikor
mennyiért érdemes
kinalni.

kesitési szamok alapjan
arlimitek meghataro-
z4sa.

Adatforrasok: Sajat Piaci Vevo6i
P e Laen e A Vevoviselkedés elem-
Keresked§ drazsi Sajat koltségek & erte- Mas kereskedok figye- | zése. Kereslet figyelése.

1ése (versenytars arak).
Iparagi elemzések.

Személyre szabott
arazas. Rezervacios ar
meghatarozasa.

Forrés: sajat szerkesztés

Az adatok gyijtése, tisztitasa, elokészitése,
majd a feldolgozasa koltséges, iddigényes folyamat.
A hagyomanyos tranzakcios adatokon tul sziikség
lesz egyéb nem-strukturalt adatok felhasznalasara
is kozosségi oldalakrol, vided oldalakrél, kommen-
tekbdl, stb. Az ehhez sziikséges szakértelmet is 1j,
még ritka, és igen keresett szakemberek tudjak csak
biztositani, mint példaul adattudosok, vagy az adat-
vagyon gazdalkodasi vezeté (Chief Data Officer).

A GDPR rendelkezések jogszabalyi feltételei
nem tiltjak a vasarloi adatok gyijtését, de azokhoz
vasarloi hozzajarulas sziikséges. A kereskeddk
varhatoan ~ kedvezményekkel,  ajandékokkal,
torzsvasarloi elényokkel fogjak batoritani az
ugyfeleket a hozzajarulas megkotésére. A nem
rendelkez6 tigyfelek anonim elemzése, profiliro-
zasa pedig valtozatlanul lehetséges lesz.

Dinamikus arazas

A dinamikus drazast kereslet-kinalat alapi ara-
zasnak is tekinti a szakirodalom. Den Boer (2015)
szerint az optimalis ar meghatarozasat jelenti olyan
esetekben, amikor az arak konnyen és gyakran
valtoztathatok. Rekettye és Liu (2018, 169) értel-
mezésében a vevok arelfogadasi hajlandosaga
(varhato kereslet) és a rendelkezésre allo termékvo-
lumenek, kapacitasok (kinalat) pillanatnyi allapo-
tabol levezetheté hozammenedzselésként érthetjik,
azaz minden idépillanatra megallapithat6 az az ar,
amellyel a vallalkozas maximalizalja a profitjat.
Noha a dinamikus &razas kozel 40 éve
hasznalatos gyakorlat, a bonyolult szamitasi
modellek és a korlatos szamitogépes kapacitasok
miatt csak az utobbi 10-15 évben kezdett elter-
jedni, féleg a turizmus teriiletén. Semmiképp nem
mondhato, hogy a dinamikus arazasnak sziikséges
feltétele lenne a MI, hiszen anélkiil is sok teriileten
szamithatok a kereslet-kinalati egyensulyok. Két
Iépésben viszont jol felhasznalhato az MI: egyrészt
a varhato kereslet elérejelzésében, masrészt annak
a fliggvénynek az algoritmizalasaban, amelyik
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eldallitja a javasolt arat a tényleges és varhato
kereslet kiilonbségébdl, valamint a kinalati adatok-
bol (2. abra). Ennek soran az MI megkozeli tések
(foleg a gépi tanulas, azon beliil a mélytanulas)

lehet6vé teszik az egyre tobb paramétert tekintetbe
vevO modellek szerinti szamitast, egyre pontosabb
arakat megallapitva, egyre novelve a profitot.

2. abra: Az MI jél felhasznalhat6 a varhaté kereslet
elérejelzésében a dinamikus arazas soran

2+ Kereslet

Q)

— Tényleges kereslet
Vérhat6 kereslet

Dinamikus ar meghatarozasa:

Pyin(H) = £(40))

Forras: sajat szerkesztés

Varhat6 tehat, hogy az MI térhéditasaval a
dinamikus arazas egyre jobban elterjed a turizmu-
son kiviil is minden olyan esetben, ahol a kereslet és
kinalat pillanatnyi értékei szerinti arazas alkalmaz-
hato és a vasarloi oldalon elfogadhato. (Az etikai
kérdéseket terjedelmi korlatok miatt nem érintjiik.)
A mozik, szinhdzak, fesztivalok, sportesemények
jegyeinek arazéasa részben mar dinamizalddott az
elmult években (és tobb orszagban elindultak ez
iranyt kisérletek), csakigy mint az energia ara: az
aktualis felhasznalds megszabja az arakat. Manap-
sag jellemzdéen azokon a teriileteken népszerti, ahol
a kinalat korlatos, vagy nehezen bévithetd.

Ertékalapti drazds

Az értékalapt arazas 1ényege, hogy ,,a fogyasztok
vasarlasi dontésében az érzékelt, észlelt vagy elfo-
gadott érték jatszik dontd szerepet: ez az, ami a
vasarlasi hajlandosagot alapvetden meghatarozza.”
(Rekettye 2012) Az észlelt érték szerinti arképzés

»
»>

1d6 (1)

az elmult két évtized legnépszeriibb elmélete az
arazasi szakirodalomban. Ugyanakkor a gyakorlati
terjedésének gatat szab, hogy igen bonyolult médon
lehet csak modellezni azt, amit a termék nyujthat
a vevonek. Raadasul a vev nem csupan egy arat
érzékel és értelmez, hanem azonnal hozzékapcsol
egy Osszetett értéket, roviden hasznossagot a kivant
termékhez. Ha az ar és a hasznossag kozel azonos
szinten van, akkor megtorténhet a vasarlasi
tranzakcio. Tovabba az is kihivast okoz, hogy
minden vasarloszegmens, s6t akar egyénileg is,
mas-mas értéket tulajdonit a terméknek. Ha a
kereskedd nem vesz tudomast a vasarlok értékelési
eltéréseir6l, akkor ugyancsak profitot veszit.
Az értékalapu arazas a megkiilonbozteté értékrol
szol. (Macdivitt — Wilkinson 2012, 19). Ezt a
termékre, szolgaltatasra, vagy éppen a kereskeddre
vonatkoz6 megkiilonboztetd értéket kell meghata-
rozni és mérni, aminek alapjan arazni lehet majd.
Az MI alkalmazésaval ezek a fogalmak (érték,
hasznossag, vasarlasi hajlandosag) pontosabban
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mérhetévé valnak, igy az értékalapu arazas gyakor-
lata jelentdsen kibdviilhet. MI-vel egyrészt elore
jelezhetd, hogy jelenleg mekkora hasznossagot
érzékel a vevo, és ennek alapjan a sziikséges hirde-
tés, reklamozas is megbecsiilhetd, azaz annak mér-
téke, hogy mennyivel kell novelni az észlelt értéket
az érdeklddést felkeltéséhez és a vasarlasi hajlando-
sag megsziiletéséhez. A vasarlasi igény felkelthetd
pl. az un. rezervdcios drral, vagy annal alacsonyabb
,,visszautasithatatlan” arral. A termék hasznossaga
szubjektiv a vasarlo szamara, éppen ezért a vasarlas
szamos érzelmi, irracionalis elemet is tartalmaz. Az
MI eszkozokkel egyre tobb ilyen szubjektiv elem
érvényesithetd az értékszamitas soran, példaul a
vevl olyan igényei is, mint a divatkovetés, a ,,barat-
nak/szomszédnak mar bevalt” vagy ,,Karacsonyra/
tinnepre siirgdsen kell” szempontok.

Ha a kereskedonek sikeriil — MI segitségével —
a termék varhato észlelési értékét, hasznossagat jo
kozelitéssel megbecsiilni, akkor az egyedi vasarlo
szintjén egy személyre szabott ar is adhato, illetve
nagy tomegek esetén értékalapii szegmensekbe
sorolhatok a vasarlok, nem csak arazas, hanem
egy¢éb marketing célokbol is (pl. hirdetés, reklamo-
zas kiilonboz6 csatornakon). Az arazogéphez kap-
csolt hirdetégép segiteni fog abban, hogy minden
ugyfél annyiért lassa a terméket hirdetni (személyre
szabottan), amennyiért még éppen hajlandé meg-
venni, mert megfeleléen magas értéket lat benne.
Egy gyiijtd példaul tobbet hajlandé adni egy ritka
koényvért, mint egy atlagember. (Erre a gondolatra
éplilnek az aukciok.) Példa kedvéért meg kell hata-
rozni egy sportcipd arat. El6szor azonositani kell
azokat a potencialis vevoket, akik akar 30 ezer
forintot is megadnanak érte, és szamukra kell hir-
detési kampanyt inditani. Utana le lehet szallitani a
termék arat 25 ezer forintra, majd harmadik korben
20 ezerre, ¢és kdzben kampannyal megcélozni azo-
kat a vevoket, akik szamara megér annyit.

Ha jelentds kiilonbség adodik az észlelt érték
¢és a kinalt fogyasztoi ar kozott, akkor az MI segit-
ségével olyan kereskeddi dontések is segithet6k
lesznek, miszerint plusz értéket kapjon az tgyfél,
aminek oril, pl. ingyenes szallitas, kiterjesztett
garancia, stb. Olyan win-win helyzeteket képes az
MI azonositani, amelyekben mindkét fél elégedett
lesz, és ez kompenzalhatja az MI koltségét, hiszen
egyébként az tigyfél nem vette volna meg a termé-
ket. Az arpszicholégia is jelentds fejlodés elott all:
MI moédszerekkel befolyasolhato lesz a vevd (akar
tudat alatt), hogy mennyire tartson hasznosnak egy
terméket, vagy mikor vegye meg, milyen feltéte-
lekkel.

Az érték és hasznossag mérésének alapfeltétele
a vevOkrol szerzett széleskort adatok, informaciok

elemzése, tehat a kereskedének rendelkeznie kell
megfeleld mennyiségli és mindségli adattal az
ugyfeleir6l. A jelenlegi gyakorlat szerint csak a
torzsvasarlokrol vannak adatok, de azok elemzése
sem torténik meg rendszeresen, és igen kevés célra
hasznaljak az elemzés eredményeit. Az MI terje-
désével valoszintisithetd, hogy a legkiilonfélébb
vasarloi adatok gytjtése és kiértékelése fog meg-
torténni, amit néhany példaval illusztralunk:

. Milyen komoly a vevd vasarlasi szan-
déka? Ha sok oldalt megnézett, kutakodik
az interneten, akkor bizonyara fontos neki
a téma és vasarolni akar.

. Mennyire szakértdje a termékcsoportnak,
ismerdje a helyettesité termékeknek?

. Mennyire arérzékeny a vevé, mikor és
mennyiért vasarol: csak akcidsan, vagy
mindegy, hogy mikor?

. Milyen gyorsan van sziiksége a vevonek a
termékre? Azonnal, holnap, vagy raér két
hét mulva, pl. regionalis raktarbol ideszal-
litani?

. Mennyire konkrét tipust igényel a termék-
bol? Esetleg mas szinben? Esetleg kicsit
més paraméterrel? Es arra tud-e nagyobb
kedvezmény adni a keresked6?

Az ,optimdlis” ar

Egy konkrét termékre azt az arat tekintjiik optima-
lisnak, amit megvaltoztatva csokken a profit egy
meghatarozott idékereten beliil, tehat egy globalis
maximumot jelent. (A profit szamitasaba beleért-
jik a kereslet artol valo fiiggését.) Az optimdlis
ar uj megkozelitést kap az MI vilagban. Mind-
eddig az ,,optimalis” meghatarozasa tulsagosan
idealizalt, elméleti matematikai volt a hétkoznapi
¢életben. Minddssze annyit lehetett sejteni, hogy
a listaar és a kereskedd szamara — valamilyen
modon — meghatarozott minimdlar kozott van egy
mozgastér, ami példaul lehetdvé teszi az akciokat,
arkedvezményeket (lasd 3. abra). A sz szoros
értelmében optimalis ar sosem lesz elérhetd, hiszen
az mindig csak egy lesziikitett kontextusban lesz
optimalis, a vasarlas vilaga azonban sosem zart.
A realis célkitlizés a gyakorlatban az lehet, hogy
a jelenleginél sokkal jobban megkdzelitjiik a valos
vasarlasi folyamatot, kevesebb elhanyagolassal kell
¢élniink, azaz egyre tobb paramétert vehetiink figye-
lembe a modelliinkben. Optimalis arként — jelen
tanulmanyban — tehat a gyakorlati megkozelitést,
az egyre jobban megkdzelitheté profitoptimali-
zalast értjik.
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3. abra: Az optimalis ar a profit maximalizalasat igéri (szemléltetd abra)

Profit

T T
Bekertilési

koltség Profit
rof1

Forras: sajat szerkesztés

Az optimalis ar megallapitasanak jovébeli, MI
altal tamogatott folyamatara nincs még tudoma-
nyosan kidolgozott lépéssorozat. A kovetkezo feje-
zetben megkiséreljiik egy lehetséges folyamat bemu-
tatasaval bizonyitani az MI transzformalé erejét.

AZ OPTIMALIS AR MEGALLA-
PITASANAK FOLYAMATA

Az egyes termékek optimalis aranak megallapi-
tasa lehetdvé valik MI segitségével a kovetkezdk
folyamat szerint, ami egy Uj, gyakorlati szempont-
bol megvalosithato 1épéssorozatot jelent:

1. A vizsgalt termék kapcsan kiszamitjuk
az arrugalmassagot, ami megmutatja,
hogy varhatéan milyen mértékben fog
valtozni a kereslet, ha csokkentjik vagy
noveljiik az rat.

2. Az arrugalmassag szamitast finomitjuk
az igyfeleinkre meghatarozott
rezervacios ar-becslésekkel.

3. Avarhat6 kereslet és a koltségeink alapjan
kiszamithato a varhato profit. A maximalis
profithoz tartozo ar lesz az optimalis ar.

4. Az optimalis termékar kiterjeszthetd két
¢és harom dimenzioba is, figyelembe véve
az idé és vasarlo dimenzidkat. Ezzel
egy haromdimenzidés tér minden egyes
pontjahoz rendelhetiink optimalis arat,
vagy ugy is mondhatjuk, hogy az opti-
malis araknak egy haromdimenzios ,,felii-
letét” hozhatjuk létre a négydimenzids
térben.

5. Szegmensekre, st személyre szabottan
tudunk arat, s6t optimalis arat kinalni, ami
a termék altalanos optimalis aratol eltérhet.

6. A tényleges eladasi szamok visszacsato-
lasa alapjan modositjuk a rezervacios arat,

Minimalar :> Optimalis
ar

X G|

Arkedvezmények

7

Listaar Ar

az arrugalmassagi fliggvényt, és ennek

alapjan frissiteni lehet az optimalis arakat.

A kovetkezokben részletesen végigtekintjiik az
egyes lépéseket (az utolso kivételével).

Az arrugalmassdag meghatdrozdsa

Az arrugalmassag, mint az arazas mikro6konomiai
alapfogalma, megmutatja, hogy egy termék esetén
a fogyasztoi arak valtoztatasa milyen fliggvény-
kapcsolatban all a kereslettel. Az arrugalmassag
szamitasa — a keresked6k szdmara — mindeddig
alapvetden elméleti tevékenység volt, mert tobbféle
korlatba {itkozott az adatgyiijtés a gyakorlatban:
hosszu ideig kellett figyelni egy termék fogyasat
egy konkrét aron, valamint az arakat is rendsze-
resen kellett valtoztatni mindkét iranyban. Komoly
publikacionak mindsiilt, amikor egy-egy termékre
vagy termékcsoportra sikertilt ,,pontos” adatokat
szamitani, vagy jol definialt koriilmények kozotti
vasarlasok elemzésével kozelité arrugalmassagot
megallapitani. Allitom, hogy egyretdbblehetéségiink
lesz megbizhatd arrugalmassagot szamitani
a kovetkezdk szerint:

. kozvetleniil rendelkezésre allnak nagy
tomegli keresleti adatok, példaul histo-
rikus tranzakcios adatok, amelyekbdl
meghatarozhato az  arrugalmassagi
fuggveny,

. tudatosan ,jatszanak” a keresked6k az
arakkal, és rogzitik, hogy bizonyos aren-
gedmények vagy arndvelések mennyiben
hatnak a keresletre,

. egyre  tobb  piaci  szerepld  fog
arrugalmassagot  szamitani  globalis,
nemzetgazdasagi, vagy éppen gyar-

toi szinten, amely adatok — valamilyen
formaban, publikusan vagy eléfizetéssel —
elérhet6k lesznek a keresked6k szamara.
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Az igy meghatarozott arrugalmassag nem az
egyes vevokre szol, hanem a vevok Osszességének
keresletére. A konkrét kereskedelmi tranzakcioban
azonban a konkrét vasarlo szamara kell arat kinal-
nunk, tehat érdemes az altalanos arrugalmassagot
finomitani a vevokre vonatkozd informaciok,
példaul a rezervacios ar felhasznalasaval.

A rezervdcios dr meghatdrozdsa

Az Ml-alapt arazogépek varhatdéan egyre ponto-
sabban meg tudjak majd becsiilni a mikrodkono-
miabol jol ismert rezervdcics arat, igy az eladd
megtudhatja, hogy maximum mennyit lennének
hajlandok fizetni a vevdjeloltek az aktualis koriil-
mények kozott. Ez azért is forradalmi, mert a
vasarlok tobbsége nem egy konkrét arlimittel indul
vasarolni, és a rezervacios arat legtobbszor maga
a vevl sem tudja — részben azért, mert az a vasarlas
vagy artargyalas folyaman valtozhat, masrészt
olyan tényezoktol fiigghet, amelyeknek nincs
kozvetlen kéze a tranzakcidhoz (pl. egészségiigyi
allapot, munkahelyi stressz, boldogsagérzet,
eloitélet).

A rezervacios arak meghatarozasahoz nincs
egyértelmii modszer, de szamos lehetéség all
rendelkezésre mar most is kozelité szamitasokat
végezni:

. Elsdsorban az eddigi vasarlasi adatok
allnak rendelkezésre, de nem a kozvetlen
tranzakcids adatok (termék, ar, volumen)
lesznek érdekesek, hanem az elemzéssel
nyert kovetkeztetett adatok: ki, mikor,
¢és milyen koriilmények kozott vasarolt,
mennyire arérzékeny, csak akciok, arked-
vezmények soran vasarol, vagy maskor is,
esetleg egyaltalan nem érdekli az ar.

. A ,vevOi érték” és hasznossag méré-
seket érdemes lefolytatni, amelyeket
az Ertékalapii drazds fejezetben mar
emlitettiink.

. A mar emlitett alkudozasi folyamat
elemzése szintén informaciét jelent az
iigyfélrdl, ami segiti a szamitast.

. A keresked6 sajat adatbazisa csak a meg-
1évo tigyfelek adatait tartalmazza, de az
arosszehasonlitd szolgaltatok tampontot
tudnak adni a minimalarra, ami sok vevé-
jelolt szamara jelenti a rezervacios arat.

A vevoéi érdeklédésre nézve (atkattintasok) az

adatok jellemzden ismertek vagy anonimizaltan
megvasarolhatok a szolgaltatoktol.

4. abra: Vevéi rezervacios arak eloszlasfiiggvénye (példa adatok alapjan)
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A 4. abran példaként lathato, hogy csokkend
sorrendbe rendezve a rezervacios arakat, jol elkii-
l6nithetdk az tgyfelek szegmensei, és felhasznal-
hatok a vasarlasi hajlandosag elérejelzésére.

A vasarlok rezervacios aranak meghatarozasa
nem csak az egyes vasarlok szamara torténd eladasi
ar szempontjabol fontos, hanem azért is, mert input-
ként ez a legfontosabb adat az arrugalmassag meg-
hatarozasahoz. Ha ismerjiik tobb szaz, vagy tobb
ezer vasarlonk rezervacios arat, akkor becsiilni
tudjuk az egyes termékek arrugalmassagat. Vagyis
minden egyes arhoz meg tudjuk hatarozni a varhato
keresletet, hiszen csak azok fognak vasarolni, akik
rezervdcios dara nagyobb vagy egyenld, mint az
ajanlott fogyasztoi ar.

Az optimalis ar meghatdarozasa

Az arrugalmassag alapjan optimalis arat lehet
szamitani az egyes termékekre. A korabbi defini-
cio szerint ehhez a profitot kell meghatarozni az ar
figgvényében. Elsd lépésként az arrugalmassagi
figgvény alapjan meg tudjuk becsiilni a keres-
letet az egyes arértékekhez. A profit meghatarozasa
ezutan egyszertien torténik az ar, a kereslet és a fix
koltségek alapjan, a jol ismert Osszefliggés szerint
(pl. Smith 2012, 5)
1=Q*(P-V)-F

ahol 7 a varhato profit, Q a becsiilt kereslet, P
a javasolt ar, V a valtozo koltség, és F a fix koltség.
Az 5. abran szereplé példaban az egyszertliség
kedvéért csak fix koltséggel szamoltuk.

Az igy felrajzolt profitfiiggvény alapjan meg-
hatarozhaté az optimalis ar, ha a koltségadatok
pontosan ismertek. Kifejezetten az optimalis
ar meghatarozasahoz nincs szikség Ml-re, ha
az arrugalmassagot és a koltségeket ismerjik.

5. abra: Az optimalis ar meghatarozasa
a kereslet- és profitszamitasbél (példa adatok alapjan)
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Az optimdlis dar két és harom dimenzioban

A kereskedelmi  arazas alapvetden  azért
bonyolult, mert az ar egy harom dimenzids tér
minden pontjara értelmezhetd. Az egyik dimenzio
a forgalmazott termékek kore, a masik dimenzio
az id6, tehat a meghatarozott ar érvényességi
ideje, a harmadik pedig a vdsarlo, ill. a vasarloi
szegmensek, hiszen nem biztos, hogy mindenkinek
azonos aron kell adni egy terméket. A jelenleg
elterjedt arazas egy (a termék), vagy legfeljebb két
(termék ¢és id6, vagy termék és vasarlo) dimen-
ziot vesz figyelembe. Az egyes termékekre eddig
meghatarozott ,,optimalis ar” id6tdl és vasarlotol
fiiggetlen, egydimenzids érték volt. Az optimalis
arat viszont meghatarozhatjuk id6édimenzidban,
vagy vasarloi dimenzidban (vasarloi szegmensek
szerint), vagy akar mindkettot figyelembe véve
harom dimenzidban is. P-vel jelolve az arat, A-val
a terméket, t-vel az idét, C-vel a vevét, a, B, v ...
betlikkel pedig az armeghatarozas tovabbi fliggetlen
valtozoit, mint példaul mennyiség, raktarkészlet,
beszerzési ar, vevOi arérzékenység, stb.), azt
mondhatjuk, hogy a

P=f(A,t,C,a,B,y..) helyetta P(A,t,C)=

g(aB,y..)

fiiggvény fogja leirni az arazas képletét. Roviden:
skalarmezé  helyett vektormezé fogja leirni az
arazast. Ennek gyakorlati szempontbol annyi
a jelent6sége, hogy néhany év mulva értelmetlen
lesz egy termék egydimenzids arardl beszélni id6
¢és vevo dimenziok nélkiil.

Az id6ben valtozo optimalis ar azt jelenti, hogy
rendszeres idokozonként szamitunk rezervacios
arat, arrugalmassagot. Az id6dimenzio skalaja
tobbféle lehet: folytonos, néhany oranként, néhany
naponta. Ha csak egy-egy napra, hétvégére,
rovidebb idoszakra értelmezziik az optimalis arat,
akkor ezt a kereskedelemben arkedvezmény opti-
malizalasként tekinthetjiik. Kovetkezmény tehat,
hogy az MI eszkozok alkalmazasaval a jelenlegi
arkedvezmények rendszere is teljesen atalakul:
gyakran valtozo, akar pillanatnyi drak lesznek.
Ha természetessé valik, hogy az aktualis kereslet
hatasara valtozik az arrugalmassag, akkor termékek
ara is fog, akar naponta tobbszor is. Ez mar a dina-
mikus arazashoz vezet.

A vasarloszegmensek szerint is lehet optima-
lis arakat meghatarozni. A szegmensek szerinti
ardifferencialas torténelmi idék ota jelen van a
gyakorlatban: legegyszeriibb formaban arked-
vezményt jelent bizonyos vasarldéi csoportok
szamara, példaul didkok és nyugdijasok részére.
Az elmult évtizedben lehetdvé valt, hogy az online

kereskedok folyamatosan figyeljék és elemezzék
a vasarloi szokasokat, akar az egyes vevo szintjén
is, és ennek alapjan valos idGben valtoztassanak
arat (Bara 2017).

A marketingben megszokottol eltérd szeg-
mentalas lehet az, hogy a rezervacios argorbe
(4. abra) szerint osztalyozzuk a vasarlokat. fgy
minden szegmensnek kiilonboz6 arakat kinalhat
a kereskedod, illetve ezzel egyenértékiien (csak
mas kommunikacioval) eltéré mértékli kedvezmé-
nyeket vagy mas jarulékos értéket (szallitas, stb.)
ajanl neki. A kiilonb6z6 vevékorokre mas ar lesz
az optimalis.

Az MI terjedésével varhatoan elterjed
a néhany tucatnyi vevére vagy akar néhany fore
vonatkoztatott mikroszegmentdcio, aminek sz¢lso-
séges formaja a teljesen személyre szabott arazas.
A mikroszegmentacionak azért lesz 1étjogosultsaga,
mert az értékalapu arképzés szerint az egyes
szegmenseknek mas és mas a termékrdl alkotott
hasznossagképe, azaz a termék birtoklasanak vagy
szolgaltatas igénybevételének észlelt értéke, és az
MIl-vel kelléen finoman lehet megkiilonboztetni
az eltéro értékajanlatokat.

Személyre szabott drazds, aktudlisan
optimadlis ar

Az optimalis arat minden egyes vevére kiilon
meghatarozva  személyre  szabott  optimalis
arrol beszélhetiink, ami — idedlis esetben — az
ugyfél rezervacios ara. (Ha az optimalis ar nagyobb
a rezervacios arnal, akkor a vasarlo nem fog
vasarolni, ha pedig kisebb, akkor profitot veszit
a kereskedd.)

A személyre szabott arazas mindeddig azért
nem terjedt el a gyakorlatban, mert az ar megha-
tarozasa (személyes adatok elemzése, kedvezmény
megallapitasa, jogi korlatozasok, pl. GDPR betar-
tasa) szamottevd idobe és koltségbe keriilt volna.
Amint ezek a koltségek elhanyagolhatok lesznek,
¢és gyakorlatilag valos idében rendelkezésre allnak,
akkor hasznalatuk is terjedni fog.

Elképzelheté, hogy egy olyan potencialis
vasarlé érdeklédik egy termékiink irant, akinek
a rezervacios ara alacsonyabb az aktualis optimalis
fogyasztoi arnal: tetszik a vevd szamara a termék,
meg is venné, de draganak talalja, mert példaul
a konkurencianal olcsobban latta a terméket, vagy
egy helyettesitd termék alacsonyabb aron elérhetd.
Ebben az esetben donteniink kell, hogy a vasar-
lonak megadjuk-e azt a kedvezményt, amivel eléri
a rezervacios arat, vagy pedig rabeszéléssel
megprobaljuk  ndvelni a rezervacidos  arat.
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Ha a rezervacios ar mellett még marad elég profit,
akkor valoszinlileg érdemes megadni a kedvez-
ményt, mert egyébként a potencialis vevot (akar
orokre) elveszitjik. Ennek a taktikanak fontos
elofeltétele, hogy a megallapitott rezervacios ar
pontos legyen, és az arkedvezmény tényleg vasar-
lasra 6sztonozze a vasarlot.

A személyre szabott arazas ugyanakkor tarsa-
dalmi és jogi kérdéseket is felvet, amelyekkel itt
nem foglalkozunk, de tobb orszagban mar elemzik
a felhasznalhatosag korlatait (Orlowski 2018,
Zander-Hayat et al. 2016).

VEVOI OLDAL

A MI eszkézei nem csak a kereskedd szamara
lehetnek hasznosak, hanem a vasarlé szamara is,
ezért tobbféle arazastamogato eszkoz fog elterjedni
a vevoi oldalon is. A teljesség igénye nélkiil bemu-
tatunk néhany varhaté megoldast:

. A tamogatd rendszerek — megfeleld
becslésekkel — meg fogjak tudni hata-
rozni a vasarolt termék reljes bekeriilési
koltséger (szallitassal, kotelez$ tartozé-
kokkal, stb.), ami fontosabb 6sszemérési
alap lesz, mint maga a fogyasztoi ar.

. Elterjedhet a termékek életciklus (teljes
¢élettartam) koltségszamitasa, amibe pl.
a garancia is beletartozik. fgy a vasarlo
nem csak a kozvetlen fogyaszt6i arakat
tudja majd Osszehasonlitani, hanem tobb
évre vonatkozoan a varhato teljes fenn-
tartasi koltséget, pl. egy mosogép esetén
az aram- és mososzerfogyasztas, valamint
karbantartas és javitas koltségeit.

. Meg fognak jelenni azok a tanacsado
rendszerek, amelyek megmondjak, hogy
mit, mikor, mennyiért érdemes vasarolni.
Az ajanlo rendszer szol a tulajdonosnak,
hogy mikor ér el egy adott termékakcio
olyan ar-érték aranyt, amikor mar érdemes
megfontolni a vasarlast. Varhatoéan
elterjednek azok az ,,0kos” arfigyeld,
akciofigyels, arelemzd  termékek  és
szolgaltatasok, amelyek MI algoritmu-
sokon alapulnak ¢és személyes preferen-
cidkat (marka, mindség, arkategoria) is
figyelembe vesznek.

. A tanacsado rendszerek hatasara a vdsar-
16i oldal is fellép arigénnyel. Noha
elvileg erre most is lenne lehetdség,
a kereskedoknek egyelére tal draga
egyeni igényekkel foglalkozni, de egyes
aukcios portalokon mar kisérleti jelleggel

probalkoznak ezzel a lehetdséggel.
A vasarloi oldal megszolitasaval meg-
valosulhat az arigények mérése, ami
pedig finomabba teheti a rezervacios ar
meghatarozasat.

OSSZEFOGLALAS

A kovetkezd évtizedben a kereskeddknek egy
0j eszkozesalad fog majd rendelkezésre allni
(kezdetben megkiilonboztetd jelleggel), hogy
profitot ndveljenek. Nem csak a gépi tanulas, hanem
MI algoritmusokkal tamogatott adatelemzések és
kommunikacios megoldasok is tamogatni fogjak
az eladokat, majd — id6ben kissé késobb —
a vevoket is. Bemutattam, hogy a dinamikus és
értékalapi  arazasok egyre jobban elterjednek
a lakossagi kereskedelemben. Az MI korban
az olyan 4razashoz kapcsolodo kozgazdasagi
elméleti fogalmak, mint rezervacios ar vagy arru-
galmassag egyre pontosabban szamithatokka
valnak, lehetdvé téve az optimalis ar meghataro-
zasat a kereskeddk szamara. A dolgozatban bemu-
tattam az optimalis ar kiszamitasanak egy olyan
lehetséges folyamatat, ami arra épit, hogy MI
eszkozok felhasznalasaval jo kozelitéssel becsiilni
lehet majd a termékek arrugalmassagat és a vevok
rezervacios arat. Megallapitottam, hogy a jovoben
az egydimenziods ,ar” elavul, és jellemz6n harom
dimenziokat is figyelembe véve. Az MI szamita-
sokhoz és az adatvezérelt arazashoz sok adatra lesz
sziikség, amihez kapcsoloddan csoportositottam
a felhasznalhat6 adatforrasokat.
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