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BERTA PÉTER

Identitás(szimbólum)-brókerek. 
Bazár jellegû ügyletek 

és kockázatmenedzselés a gábor 
presztízstárgygazdaságban

Az alábbi tanulmány az identitásszimbólumokkal kapcsolatos tulajdonlási verseny 
egy típusával foglalkozik: a gábor néven ismert erdélyi roma csoport presztízstárgy-
gazdaságával, amelyben egyének és csoportok versenyeznek korlátozott forrást 
képezô, presztízsjavakként és (többszörös) identitásszimbólumokként értelmezett 
ezüstpoharak és -kannák megszerzéséért. A tanulmány fókuszában a tulajdonlási 
verseny menedzserei: a tárgyak társadalmi eloszlását koordináló brókerek állnak, 
akiket megbízóik elsôsorban a presztízstárgyügyletekhez társuló nagyfokú bizony-
talanság és az áralku kiemelkedô gazdasági jelentôsége miatt alkalmaznak. A tanul-
mány bemutatja a bizonytalanság forrásait, különös tekintettel a tárgyakhoz társí-
tott kvalitatív érték számszerûsítését és a nominális autentikusság ellenôrzését 
megnehezítô körülményekre, és amellett érvel, hogy a presztízstárgy-tranzakciók 
hasonlóak a bazár jellegû ügyletekhez, a brókerek pedig kockázatmenedzselésre 
szakosodott alkalmi vállalkozók. Tevékenységük részletes bemutatását követôen az 
utolsó fejezet arra hívja fel a figyelmet, hogy a gazdát cserélô presztízstárgyak tár-
sadalmilag konstruált, kontextusérzékeny kombinációkban megjelenô identitásokkal 
jellemezhetôk, ezért az ügylet kontextusától függôen a brókerek feladatai és tran-
zakcionális identitásai is különbözôek lehetnek. A közvetítôk hol gazdasági és po-
litikai, hol pedig gazdasági, valamint etnikai és kulturális brókerekként vesznek részt 
e tárgyak személy- és csoportközi áramoltatásában.

Bevezetés1

Simon Harrison (1995) az identitásszimbólumok köré szervezôdô társadalmi konf-
liktusok négy típusát különíti el: egyrészt a szimbólumok értékének összehasonlí-
tásával és manipulálásával, másrészt a társadalmi eloszlásukkal kapcsolatos verse-
nyeket (értékelési és tulajdonlási verseny), továbbá azokat a konfliktusokat, amelyek 
középpontjában a versengô identitásszimbólum-másolás és -alkotás, valamint „a 
Másik” szimbólumainak a bekebelezése-megsemmisítése áll (újítási és kiterjesztéses 
verseny). Tulajdonlási verseny (Harrison 1995:258–260) akkor jön létre, ha egyszer-
re több csoport is igényt formál arra, hogy az adott szimbólum használatával, bir-
toklásával kapcsolatos társadalmi felügyeletet kisajátítsa. A tulajdonlási versenyben 
érintett, vitatott hovatartozású szimbólumok közös vonása, hogy korlátozott forrást 
alkotnak (vö. Harrison 1999:249). Olyan javak, amelyek egyszerre több csoport iden-
titásprojektjeiben is fontos szerepet játszanak, és amelyek „Mások” általi használa-
tát a rivális csoportok gyakran illegális másolásként, „kalózkodásként” (Harrison 
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1999:241), illetve a saját identitásukra irányuló szimbolikus provokációként értel-
mezik. A kizárólagos használat/tulajdonjog legitimálására az érintett csoportok kü-
lönféle ideológiák és stratégiák (például a kulturális copyright) segítségével tesznek 
kísérletet.

Az alábbi tanulmány az identitásszimbólumokkal kapcsolatos tulajdonlási verseny 
egy típusával foglalkozik: a gábor néven ismert erdélyi roma csoport presztízstárgy-
gazdaságával, amelyben egyének és csoportok versenyeznek korlátozott forrást képe-
zô, presztízsjavakként és (többszörös) identitásszimbólumokként értelmezett ezüst-
poharak és -kannák megszerzéséért. A tanulmány fókuszában a tulajdonlási verseny 
menedzserei, a kérdéses tárgyak társadalmi eloszlását, személy- és csoportközi áram-
lását koordináló brókerek állnak.

A második fejezet összefoglalja a romákkal foglalkozó antropológiai irodalom bró-
kerekkel kapcsolatos fontosabb megállapításait. A harmadik fejezet bemutatja a gábo-
rok ezüstpoharait és -kannáit, valamint a pohárbrókerség2 fogalmát. A negyedik feje-
zet arra a kérdésre keresi a választ, hogy a gáborok miért bíznak meg brókereket a 
pohárügyletek során. A fejezet amellett érvel, hogy alkalmazásukat az ügyletekhez 
társuló bizonytalanság és az áralku kiemelkedô gazdasági jelentôsége teszi szükséges-
sé, majd sorra veszi a bizonytalanság forrásait, különös tekintettel a poharakhoz társí-
tott kvalitatív érték számszerûsítését és a nominális autentikusság ellenôrzését megne-
hezítô körülményekre. Az ötödik fejezet amellett foglal állást, hogy a pohártranzakci-
ók hasonlóak a bazár jellegû ügyletekhez, a brókerek pedig kockázatmenedzselésre 
szakosodott alkalmi vállalkozók. A megbízók voltaképpen a kényszerhelyettesítés 
stratégiájához (vö. Kornai 1993:257) folyamodnak akkor, amikor bevonják ôket az 
ügylet lebonyolításába. A hatodik, hetedik és nyolcadik fejezet ismerteti a brókerekkel 
szembeni bizalmatlanság forrásait, majd bemutatja fontosabb feladataikat és díjazásuk 
stratégiáit. Végül az utolsó fejezet arra hívja fel a figyelmet, hogy a gazdát cserélô po-
harak társadalmilag konstruált, kontextusérzékeny kombinációkban megjelenô iden-
titásokkal felruházott tárgyak, ezért az ügylet kontextusától függôen a brókerek felada-
tai és tranzakcionális identitásai is különbözôek lehetnek. A brókerek hol gazdasági 
és politikai, hol pedig gazdasági, valamint etnikai és kulturális brókerekként vesznek 
részt e tárgyak személy- és csoportközi áramoltatásában.

A közvetítô a romákkal foglalkozó antropológiai irodalomban

Az üzletkötés létrejöttét elôsegítô bróker alakja nem ismeretlen a romákkal foglalkozó 
szakirodalomban. Michael Stewart több munkájában (Stewart 1992; 1994; 1997) is 
jelentôs figyelmet szentel a lókereskedést koordináló közvetítôk tevékenységének, 
amelynek tágabb kontextusául az 1980-as évek szocialista Magyarországa szolgál. 
Értelmezése szerint a közvetítô „az emberek menedzsere” (Stewart 1997:158), tevé-
kenységének célja az, hogy „másokat összeszervezzen, meggyôzzön vagy manipulál-
jon annak érdekében, hogy üzletet kössenek egymással. Feladata tehát az emberek 
irányítása” (Stewart 1994:157).

A közvetítôk tevékenysége és társadalmi megítélése, érvel Stewart, a romák között 
részben etnicizált. A „romák és gázsók”3, illetve a „tisztán gázsók közötti alkuban” 
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(Stewart 1994:155) közremûködô közvetítôkre a romák a cincár kifejezéssel utalnak. 
A cincárokat a haszonszerzés vágya motiválja, illetve az az „élvezeti érték” (Stewart 
1994:158), amely abból fakad, hogy megmutathatják: „képesek hasznot húzni abból, 
ahogyan a szavaikat forgatják. […] A cincár olyan ember, aki »tud bánni a szavakkal«. 
A romák számára ez azt jelenti, hogy minden fizikai erôfeszítés nélkül húz hasznot a 
gázsókból” (Stewart 1994:158; vö. Stewart 1992:104, 108). A „romák és gázsók”, il-
letve a „tisztán gázsók közötti” ügyletek során tehát a cincár tevékenységéért cserébe 
munkadíjhoz: „cincárpénzhez” jut.

Stewart szerint a romák közötti tranzakciók során is gyakran bíznak meg a „ro-
ma-paraszt ügyletek cincárjához hasonló” (Stewart 1997:176) közvetítôt, rá azonban 
„nem alkalmazzák a cincár megnevezést, és […] pénz sem jár neki ilyen alkalommal. 
A romák közötti közvetítés a segítség kategóriájába esik…” (Stewart 1994:155), vagy-
is alapvetôen a „testvériség” ethosza által meghatározott tevékenység. A munkadíj és 
a cincár terminus hiányával rokon, ugyancsak a „testvériség” ethoszára visszavezet-
hetô gyakorlat, hogy a romák közötti lóügyletek leggyakoribb típusa, vagyis a csere 
(Stewart 1992:103) esetében általánosan elvárt magatartás, hogy se az eladó, se a 
vevô ne próbáljon meg hasznot húzni a másik félbôl. A csere ideális esetben olyan 
tranzakció, amely „per definitionem a hasonlót a hasonlóért elv alapján történik, és 
mindkét fél számára egyenlônek kell látszania” (Stewart 1994:159), szemben az el-
adással, amelynek „mindkét felet kielégítô módon kell lezajlania, de nem kell feltétle-
nül »egyenlônek« lennie” (Stewart 1994:159–160; vö. Stewart 1992:104). A kizárólag 
romák között lezajló ügyletekbôl származó haszon ugyanis morálisan stigmatizáltnak 
és kerülendônek minôsül.

Mivel magyarázható, hogy az utóbbi tranzakciók esetében is találkozunk a „roma–
paraszt ügyletek cincárjához hasonló” (Stewart 1997:176) közvetítôkkel? Stewart 
(1997:176; vö. Stewart 1994:164) szerint azzal, hogy „semmi sem hoz ki nagyobb 
valószínûséggel a sodrából egy romot, mint amikor egy másik rom irányítja ôt, akinek 
– miközben megpróbál eladni vagy cserélni – testvérként kellene cselekednie”. A köz-
vetítô jelenléte a vevô és az eladó közötti közvetlen egyezkedést mediált, azaz indirekt 
viszonnyá alakítja. „Néhány szörnyû átok kimondásával [a cincár] lehetôvé tette, hogy 
az egyik fél ne a másiknak engedjen, hanem neki. Néhány esetben a lovakat ugyanilyen 
módon, két közvetítô segítségével cserélték (mindkét fél rendelkezett eggyel-eggyel), 
mivel egyik fél sem akart közvetlenül a másikkal üzletelni” (Stewart 1997:176; vö. 
Stewart 1994: 163-164). A fentiek szerint a közvetítô jelenlétére azért van szükség, 
mert így az üzletkötéssel kapcsolatos felelôsség kérdése és az ágencia problémája 
sajátos megvilágításba kerül. Maga a közvetítô tûnik fel ugyanis az egyezkedés vol-
taképpeni irányítójaként, látszólag ô cselekszik a vevô/eladó helyett, akik az áralku 
során elsôsorban neki engednek korábbi követeléseikbôl, és nem közvetlenül egy-
másnak. A közvetítô bevonása az ügyletbe végsô soron a konfliktuskerülést szolgál-
ja, annak megelôzését, hogy a felek közötti viszony – legalábbis az ügylet kontextu-
sában – hierarchikusnak tûnjön, olyan kapcsolatnak, amelyben az egyik fél irányítja 
a másikat, és így nyíltan szembefordul a „testvériség” és az „egyenlôség” ideológiái-
val (Stewart 1997:55–58; 1992:104), amelyek alapjaiban meghatározzák a férfiak 
közötti viszonyokat a Stewart által vizsgált roma közösségben.

Mivel éri el a cincár, hogy az ügylet létrejöjjön? A közvetítô hatalma elsôsorban a 
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rábeszélés képességébôl származik: „bárki lehet cincár, akinek »megvannak hozzá a 
szavai«, az a meggyôzô stílus, amellyel az embereket rábírja, hogy megváljanak a pén-
züktôl vagy a tulajdonuktól, és »üzletet kössenek«” (Stewart 1994:157–158; vö. Ste-
wart 1997:161).

A gábor presztízstárgygazdaság és a cenzár

A gáborok – az ideális esetben elidegeníthetetlen – presztízstárgyak két csoportját 
különböztetik meg: az ezüstbôl készült poharakét (taxtaj), illetve a fedeles kupákét 
(kana, lit. kanna). E tárgyak mindegyikérôl elmondható, hogy azokat egykor gázsó – 
fôként erdélyi szász és magyar – ötvösök készítették, és társadalmi karrierjük legelején, 
mielôtt a gáborokhoz kerültek volna, erdélyi arisztokraták, polgárok, céhek stb. tulaj-
donában voltak. (A tárgybeszerzés külsô, gázsó forrásairól lásd Berta 2006.) E tárgyak 
tehát transzkulturális társadalmi karrierrel rendelkezô darabok. Miután a gázsóktól a 
gábor etnikai alcsoport valamely tagjához kerülnek, jelentôs szimbolikus, a jelentés és 
az érték dimenzióit érintô átalakuláson mennek keresztül. A presztízstárgy-definíci-
ójuknak megfelelô tárgyakat a gáborok egyrészt etnikai, illetve – ha apáról fiúra örök-
lôdnek – apai ági identitásszimbólumokként definiálják. Másrészt úgy tekintenek azok-
ra, mint a tárgyi javak fogyasztásának elitregiszterére. A poharaktól és kannáktól – leg-
alábbis az értékesebb daraboktól – csak gazdasági krízishelyzetben válnak meg.

Ahhoz, hogy egy gázsóktól vásárolt pohár vagy kanna idôvel teljes értékû gábor 
presztízstárggyá váljon, négy feltételnek kell teljesülnie.

A tárgyi feltételek az alábbiak: a) A tárgynak ezüstbôl kell készülnie. b) A gábor 
presztízstárgyfogalom értelmében nem válhat presztízstárggyá az a darab, amely a 
közelmúltban készült, vagyis amely na-j phurano, ’nem öreg’ (azaz: anyaga nem antik 
ezüst). c) Korántsem minôsül azonban minden, a fenti feltételeknek megfelelô tárgy 
potenciális presztízstárgynak: ez a definíció csak bizonyos pohárformatípusok eseté-
ben használatos, amelyek közül a trombita formájú talpas (vagy más néven „kettôs”) 
poharak (taxtaj kuštikasa4) minôsülnek a legértékesebbeknek. Amíg a poharak formá-
juk alapján több alkategóriába sorolhatók (lásd Berta 2006), addig a kana fogalma egy 
formatípusra korlátozódik: a fedeles kupákéra. A presztízstárgyak tárgyi aspektusaira 
a tárgyi patina kifejezéssel utalok.

A negyedik – szimbolikus – feltétel az, hogy a tárgy az etnikai alcsoportba érkezé-
sét követôen legalább két-három gábor tulajdonos „kezén átmenjen”, vagyis belôlük 
álló genealógiára, saját etnicizált társadalmi karrierre tegyen szert. Azokra a tárgyak-
ra, amelyek mind a négy elôfeltételnek megfelelnek, teljes értékû presztízstárgyakként 
utalok.

A gáborok számára a béváló5 (bevalovo) tárgyak mindaddig, amíg át nem lépik et-
nikai alcsoportjuk határát, elsôsorban árucikk poharaknak minôsülnek, a nekik tulaj-
donított érték pedig lényegében azonos a gázsó mûtárgypiaci értékkel. A béváló árucikk 
poharakból csak azután lesznek teljes értékû gábor presztízstárgyak, miután túljutnak 
a tárgyidentitás-váltás liminális fázisán, vagyis „szert tesznek” két-három gábor tu-
lajdonosra. Azt az értéknövekedést, ami a gázsó és a gábor roma értékrezsim közötti 
határátlépést követôen a poharak esetében végbemegy, pontosan szemlélteti az érték-
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rezsimekhez kapcsolódó ártartományok közötti feltûnô különbség. Amíg a mûtárgy-
piacon e tárgyak ára ma általában nem haladja meg a 9–11 ezer USA-dollárt, néhány 
évtizeddel késôbb, teljes értékû gábor poharakként rendszerint az említett összeg sok-
szorosáért cserélnek gazdát a gáborok között. (A keresettebb poharak ára akár a 
200–400 ezer USA-dollárt is elérheti.) Az etnikai alcsoportban ma több száz presztízs-
tárgy található (ezek száma csak a terepmunkám központjául szolgáló településen 
meghaladja a három tucatot), és mivel jelentôs presztízshozam csak a már egy ideje 
a gáborok között forgó tárgyak megvásárlásától remélhetô, a pohártranzakciók túl-
nyomó többségére nem gáborok és gázsók között, hanem az etnikai alcsoporton belül 
kerül sor.

A poharak transzkulturális életrajzának nem roma szakasza iránt a gáborok elha-
nyagolható érdeklôdést tanúsítanak. A közöttük gazdát cserélô tárgyak értékének 
összehasonlítása, illetve vételárának meghatározása során a gázsó társadalmi karriert 
rendszerint nem tekintik értékforrásnak, említésre és emlékezetben tartásra érdemes 
tényezônek. Az egykori szász vagy magyar ötvösök, illetve a korábbi nem roma tulaj-
donosok helyét, akik a mûtárgypiacon gazdát cserélô tárgyak értékének felbecsülése 
során gyakran fontos szerephez jutnak, a gáborok között forgó poharak esetében a 
gábor tulajdonosok veszik át. Az ô csoportjuk – pontosabban: az általuk „felhalmozott” 
hírnév – alkotja a poharak etnicizált, szimbolikus-mnemonikus patináját, azt a minôsé-
get, amelyet a gáborok az etnikai alcsoportjukban lezajló adásvételek (foróget, amelyet a gáborok az etnikai alcsoportjukban lezajló adásvételek (get, amelyet a gáborok az etnikai alcsoportjukban lezajló adásvételek ( k) során 
elsôsorban „megfizetnek”.

Habár a gáborok gyakran és a legkülönfélébb ügyletek során alkalmaznak közvetí-
tôket (házvásárlás, presztízstárgyügyletek, apatársi szövetségek létesítése), a cenzár6

(cenzari) terminus romani dialektusukban elsôsorban a presztízstárgyügyletek közve-
títôire utal. A cenzár alkalmi jövedelemszerzô tevékenységet folytató vállalkozó (vö. 
Boissevain 1974), aki közvetítôként vesz részt az ezüstpoharak és -kannák kereske-
delmében, oly módon, hogy ô maga nem válik a gazdát cserélô tárgyak tulajdonosává. 
Az általa koordinált ügylet létrejöhet kizárólag gáborok között (intraetnikus tranzakci-
ók), illetve két különbözô erdélyi roma etnikai alcsoport tagjai: a gáborok és a cărharok7

között (interetnikus/transzkulturális tárgykereskedelem).8

Annak eldöntése, hogy az eladó/vevô alkalmazzon-e cenzárt, gyakran korántsem 
egyszerû feladat. A pohárügyletekhez társuló bizonytalanság (lásd késôbb) általában 
arra ösztönzi a résztvevôket, hogy vegyék igénybe a cenzárok szolgálatait, mivel így 
kevésbé valószínû, hogy dilo forót, vagyis ’rossz (bolond) vásárt’ csinálnak. A cenzár 
közremûködése azonban jelentôs költséggel jár, amit a megbízó a legszívesebben meg-
takarítana. Az alkalmazásával kapcsolatos döntéshozatalt ezért gondos helyzetérté-
kelés elôzi meg, különös tekintettel arra, hogy a közremûködéstôl remélt haszon és 
az azzal járó kiadások várhatóan miként viszonyulnak majd egymáshoz.

Mikor veszik igénybe a brókerek segítségét? Egyrészt a poháradásvételek folyamán, 
másrészt akkor, ha a gazdasági krízishelyzetbe kerülô tulajdonos nagyobb összegû 
kölcsönt vesz fel egy másik gábor ŕomtól (azaz a gábor férfiak egyikétôl), és fedezetként 
(fedezîko, garancije(( ) a hitelezônél hagyja, vagyis elzálogosítja poharát.

Kölcsönügylet esetén egyrészt a hitelfelvétel megtervezése folyamán lehet szükség 
közvetítôre, akitôl azt várják, hogy kutassa fel a tulajdonos számára az ideális hitele-
zôt, vagyis azt a személyt, aki birtokában van a remélt pénzösszegnek, várhatóan 
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betartja majd a leendô megállapodásban foglaltakat, és a fedezetként felajánlott po-
harat értékes darabnak tekinti.

Akkor is gyakran kerül sor cenzár alkalmazására, ha a tulajdonos elzálogosított po-
hara már majdnem „elmerült az adósságban” (vagyis a kölcsönvett összeg és a kama-
tok együttes értéke elérte a tárgy becsült értékének 75–80 százalékát), és az iránta 
mutatkozó kereslet intenzív, vagyis több gábor ŕom is szívesen megszerezné azt. 
A bróker feladata ilyenkor az, hogy az érdeklôdôk között találjon legalább egy olyan 
ŕomot, aki nagyobb értéket tulajdonít a zálogba helyezett pohárnak, mint a jelenlegi 
hitelezô. Sikeres tevékenysége két módon hajthat hasznot az adósnak. Az adós egy-
részt abban bízhat, hogy a zálogtárgyat többre becsülô ŕomok egyike vállalja majd az 
új hitelezô szerepét, vagyis hajlandó lesz az adósság „megvásárlására”. Az ô szemében 
a kérdéses darab még nem „merült el” teljesen az adósságban, vagyis az adós várha-
tóan kaphat némi haladékot a kölcsön visszafizetésére és a tárgy kiváltására. (Az 
ilyenkor felbukkanó új hitelezô célja rendszerint akkor is a zálogtárgy megvásárlása, 
ha fellépését önzetlen segítségnyújtásként, a szolidaritás jeleként definiálja.) Másrészt 
a zálogtárgyat a jelenlegi hitelezônél többre becsülô érdeklôdô akkor is kedvezôbb 
alternatívának tûnhet az eladósodott tulajdonos számára, ha a futamidô meghosszab-
bítására ugyan nem hajlandó, de a jelenlegi hitelezônél magasabb vételárat kínál a 
pohárért, mivel így a zálogtárgy eladása és az adósság visszafizetése után az adós több 
készpénzre tehet szert.

A továbbiakban kizárólag az adásvételeket koordináló közvetítôkkel foglalkozom. A
cenzár és a megbízó közötti megállapodás az alábbi két „forgatókönyv” valamelyikét 
követve jön létre. A kezdeményezô fél gyakran a poháreladásra kényszerülô, vagy vá-
sárolni szándékozó ŕom, aki maga keresi fel a sikeres közvetítôként ismert személyek 
valamelyikét, és bízza meg a feladattal. Máskor – a küszöbön álló ügylettôl remélt je-
lentôs haszon reményében – maguk a potenciális brókerek kopogtatnak be a leendô 
eladó/vásárló otthonába, és ajánlják fel neki szolgálataikat. A megbízás többnyire az 
„Aś paša man!”, ’Állj mellém (értsd: a tervezett ügylet során)!’ / ’Aśē  paša man?’ ’Mel-
lém állsz?’ mondatok kimondásával valósul meg (de ezek nélkül is létrejöhet), és el-
maradhatatlan eleme a cenzár sikerdíjával kapcsolatos megállapodás.

A megbízó egyszerre több cenzárt is felkérhet az ügylet lebonyolítására vagy vala-
mely részfeladat (a keresleti-kínálati viszonyok feltérképezése, az árfelhajtás stb.) el-
látására. Különösen igaz ez az értékesebb tárgyak áruba bocsátása esetén. Ilyenkor a 
küszöbön álló ügylet hírére számos, a cenzárkodás terén több-kevesebb tapasztalattal 
rendelkezô ŕom keresi fel a leendô eladót/vásárlót, felajánlva neki szaktudását és párt-
fogását. A fontosabb poharak adásvételében való közremûködésben sokan látnak egy-
szeri, jelentôs jövedelemforrást, és ez gyakran vezet a megbízás elnyeréséért folyó 
verseny kialakulásához a szolgálataikat felkínáló cenzárjelöltek között.

Az ügylet szervezésében gyakran nemcsak pénzorientált brókerek vesznek részt. 
A pohárügyletek ugyanis együtt járnak a vevô/eladó érdekeit támogató társadalmi 
hálózatok mozgósításával, különös tekintettel a vele harmonikus viszonyt ápoló apa-
társak (xanamiktársak (társak ( ) és fivérek csoportjára.9 E hálózatok tagjainak egy része – a kölcsönös 
segítségnyújtás morális elvárását szem elôtt tartva – az ügylet során önként ajánlja 
fel közremûködését, és tevékenységéért (legalábbis nyíltan) nem kér pénz formáját 
öltô ellenszolgáltatást.10 Az ide sorolható cenzárok a vevô/eladó jóváhagyásával, de 
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akár annak elôzetes értesítése nélkül is elláthatják a közvetítôi teendôk valamelyikét: 
részt vehetnek az ideális vevô/eladó felkutatásában, vagy „emelhetik” az áruba bo-
csátott tárgy értékét a férfiak közötti beszélgetések folyamán oly módon, hogy dicsé-
rik, méltatják szimbolikus és tárgyi tulajdonságait.

A közvetítô teendôit tehát gyakran nem egyetlen személy, hanem a ŕomok egy olyan, 
az ügylet folyamán esetenként változó összetételû kis csoportja látja el, amely pénz-
orientált közvetítôket, valamint a közremûködést morális kötelezettségként értelmezô 
támogatókat egyaránt magában foglalhat. Esetenként maga a cenzár is alkalmaz segí-
tôket: teendôit fiaival vagy fivéreivel együtt látja el.

A cenzárság – legalábbis a fontosabb tárgyak esetében – elválaszthatatlan a versen-
gés, a manipuláció és a frakcióharc fogalmaitól. A cenzárt érintô rivalizálás kontextu-
sai az alábbiak: 

a) A cenzárjelöltek rivalizálnak egymással a megbízás elnyeréséért. 
b) A cenzár megpróbálja maga mögé utasítani azokat a cenzárokat, akiket nem sa-

ját megbízója, hanem az ügyletben ugyancsak érdekelt más ŕomok alkalmaznak (az 
eladó brókere verseng a vevô brókerével; egy értékes poharat egyszerre több ŕom is 
meg akar szerezni, és mindegyikük cenzárt fogad fel, akik így egymás versenytársaivá 
válnak, stb.).

c) Elôfordul, hogy az egy oldalon álló cenzárok között is verseny alakul ki azzal 
kapcsolatban, hogy melyikük tudja hatékonyabban képviselni a megbízó érdekeit.

A közvetítôé csak részben nyitott gazdasági szerep, vagyis annak betöltéséhez az 
egyéni ambíció és vállalkozókedv önmagában nem feltétlenül elegendô. A bróker kom-
petenciáiról késôbb részletesen lesz szó, ezért itt csak két korlátozó tényezôre hívom 
fel a figyelmet. Egyrészt arra, hogy a gábor presztízstárgygazdaság alapvetôen gende-
rizált: elsôsorban a férfiakhoz társított, általuk irányított jelenség. Kizárólag a ŕomok 
lehetnek a poharak és kannák tulajdonosai, illetve örökösei, és a cenzár szerepét is 
csak ôk tölthetik be. A cenzárrá válás szempontjából az etnikai identitás ugyancsak 
perdöntô tényezô, amit elsôsorban az intraetnikus tárgykereskedelem koordinálásához 
szükséges kompetenciák etnicizált volta magyaráz (lásd késôbb).

A gábor eladó-gábor vevô közötti ügyletek szervezésében kizárólag gábor közvetí-
tôk vesznek részt. Az interetnikus ügyletek esetében azonban más a helyzet. Ha a 
gábor eladó úgy dönt, hogy poharát a cărharok között értékesíti (ennek leggyakoribb 
okairól lásd Berta 2008), felkeresheti közvetlenül azokat a cărhar ŕomokat, akikre po-
tenciális vásárlókként tekint, vagy az általa ismert cărhar cenzárok valamelyikét. (Rit-
kán alkalmazott eljárás.) Ha nem tudja, hogy a cărharok között kihez forduljon, való-
színûleg egy olyan gábor brókert bíz meg a feladattal, aki már rendelkezik némi isme-
retséggel a cărharok között: hosszabb ideig élt az általuk is lakott régióban, vagy 
korábban részt vett interetnikus pohárügyletek lebonyolításában. Ha a gábor cenzár 
ismer olyan cărhar személyt, aki potenciális vásárló lehet, felkeresheti közvetlenül ôt, 
de gyakori, hogy elôször egy olyan cărhar ŕomhoz fordul segítségért, aki maga is cen-
zárkodik saját etnikai alcsoportjában, és vele együtt próbálja meg felkutatni az ideális 
vásárlót.

Terepmunkám ideje alatt három olyan interetnikus pohárügyletre is sor került, ami-
kor a felkért gábor cenzár azt a cărhar ŕomot kereste fel (mint potenciális cenzárt vagy 
vásárlót), akinél korábban saját poharát zálogba helyezte. A gáborok nézôpontjából a 
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cărhar cenzárok saját presztízstárgypiacuk „kapuôrei”, akik – munkadíj ellenében – a 
romániai gazdaság egy olyan informális, etnicizált szegmensében könnyítik meg a tá-
jékozódást, amelynek keresleti-kínálati viszonyairól a legtöbb gábor cenzár is csak 
felületes ismeretekkel rendelkezik. (Ha a megbízó gábor és cărhar cenzárt is felfogad, 
az értelemszerûen költségesebb megoldás, mintha csak egyiküket bízná meg a fel-
adattal.) Gázsó közvetítôk alkalmazása a gáborok, illetve a gáborok és a cărharok kö-
zötti ügyletek során szóba sem kerülhet, mivel ôk nem rendelkeznek a cenzárkodáshoz 
szükséges kompetenciák többségével.

A közvetítô jelenléte azonban nem elengedhetetlen feltétele az adásvételeknek és 
a pohárelzálogosítással járó hitelügyleteknek.

A cenzár nélküli tranzakciókra részben a közeli rokonságban álló férfiak (fivérek, 
unokaöcs-apai nagybácsi stb.) között kerül sor. Mivel a tárgy ilyenkor „a családban 
marad”, az áralkut befolyásoló körülmények rendszerint kiszámíthatóbbak, az érintett 
felek az átlagosnál jobban megbíznak egymásban, és jól ismerik a kérdéses poharat, 
vagyis a közvetítô tevékenységét feleslegessé teszi a közeli férfi rokonok közötti szo-
lidaritás és társadalmi közelség.

Máskor a cenzár mellôzését az indokolja, hogy az adós poharával kapcsolatban, amely 
már „elmerült az adósságban”, maga a zálogba vevô ŕom teszi a legjobb árajánlatot. 
A hitelezô és az adós legalább két alkalommal felbecsülte már a tárgy értékét: egyrészt 
a zálogba vétel, vagyis a kölcsön átadásának pillanatában, másrészt akkor, amikor mind-
ketten elismerték, hogy a tárgy „elmerült az adósságban”. Az áralku folyamata itt az 
értékbecslés elôrehaladott volta miatt mutatkozik kiszámíthatóbbnak, ráadásul akkor, 
ha nincs más potenciális vevô, az adós mozgástere a minimálisra zsugorodik: kizárólag 
a hitelezôvel tud üzletet kötni. Amint arra már utaltam, egy „elmerülôfélben lévô” el-
zálogosított pohár tulajdonosa csak akkor alkalmaz cenzárt, ha annak megvásárlása 
iránt többen is érdeklôdnek, és a tulajdonos feltett szándéka, hogy a pohár ne a hite-
lezô birtokába kerüljön.

A cenzár nélküli ügyletek egy további típusát alkotják azok az esetek, amikor a 
gyakran cenzárkodó ŕomok valamelyike kényszerül rá arra, hogy eladja vagy zálogba 
helyezze poharát. Ilyenkor a szerepátfedés csökkenti a foróval kapcsolatos bizonyta-
lanságot: az eladó önmaga képviseli saját üzleti érdekeit.11

A leendô vevônek/eladónak azonban nemcsak abban a kérdésben kell állást foglalnia, 
hogy ô maga alkalmaz-e cenzárt, hanem a mások által felkért, ôt felkeresô brókerekkel 
kapcsolatos viselkedésérôl is döntést kell hoznia. Két stratégia közül választhat: vagy 
elhatárolódik az idegen cenzároktól, vagy – titokban – maga is sikerdíjat ígér nekik, így 
próbálva megnyerni jóindulatukat. Az utóbbi esetek hátterében rendszerint az alábbi 
két ok (vagy azok egyike) áll. A felkeresett potenciális ügyfél gyakran azért ajánl siker-
díjat az idegen brókernek, mert annak megbízójával mások is szívesen üzletet kötnének, 
és a felkeresett ŕom így akarja elérni, hogy a piacfelmérés lezárultával a bróker végül 
ôt nevezze meg ideális vevôként/eladóként, akivel megbízójának elsôként érdemes 
alkuba bocsátkoznia. A titokban felkínált sikerdíj emellett annak elérésére is szolgálhat, 
hogy a bróker a majdani áralku folyamán ne csak megbízójára legyen tekintettel, hanem 
a felkeresett ŕom pénzügyi érdekeit is tartsa szem elôtt. A titokban felkínált sikerdíj 
elfogadása azonban nem jelenti azt, hogy a cenzár teljesen elpártol korábbi megbízó-
jától.
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Miért van szükség cenzárra? A pohárügyletekkel kapcsolatos 
bizonytalanság forrásai

Miért alkalmaznak cenzárt a pohárügyletek többsége során? Elsôsorban a vevô és/vagy 
az eladó részérôl jelentkezô, nagyfokú bizonytalanság miatt. Ez az attitûd az alábbi 
okokkal magyarázható:

a) az eladó tárgy értékének számszerûsítését és 
b) nominális autentikusságának12 ellenôrzését érintô nehézségekkel, 
c) a gábor (illetve a cărhar) presztízstárgypiac aktuális keresleti-kínálati viszonyai-

val kapcsolatos információk szûkösségével, valamint 
d) a rábeszélés-meggyôzés képességének relatív hiányával.
Az említett okokra vezethetô vissza, hogy az áralku gazdasági jelentôsége, valamint 

az azt koordináló bróker mozgástere kifejezetten nagy. A hozzáértô közvetítô támo-
gatása akár dollártízezrekben mérhetô megtakarítást/többletbevételt is eredményezhet 
a megbízó számára, és gyakran elsôsorban a közvetítô tevékenységének köszönhetô, 
hogy a vásárló/eladó az egymással versengô, potenciális üzletfelek közül épp az ô 
megbízójával köt üzletet. A bizonytalanság fent említett okai közül a két utóbbi nem 
szorul bôvebb magyarázatra, az elsô kettô azonban annál inkább.

Az érték számszerûsítését megnehezítô körülmények

Az érték számszerûsítése minden egyes tulajdonosváltás13 során nélkülözhetetlen, ám 
gyakran korántsem problémamentes folyamat. A poharakkal kapcsolatos értékdiskur-
zus sajátosságai, valamint a tárgyi és szimbolikus tulajdonságok szingularizáltsága 
ugyanis megnehezítik annak elôrevetítését, hogy egy tárgy várhatóan mekkora össze-
gért cserél majd gazdát.

A kvalitatív értékkijelentések dominanciája

A poharakkal kapcsolatos értékbecslés során a gáborok két szempontot vesznek figye-
lembe: a tárgy szimbolikus-mnemonikus, valamint tárgyi patináját. Az elôbbi a tárgy 
korábbi gábor tulajdonosainak sorára (és kizárólag rájuk!) utal, a tárgyi patina fogalma 
pedig a történelembe ágyazottsággal, valamint a gáborok által kidolgozott presztízs-
tárgy-esztétikával áll szorosabb kapcsolatban.

Ez az esztétika arra vonatkozó egyezményeket tartalmaz, hogy a poharak mely tár-
gyi tulajdonságai veendôk hangsúlyosan figyelembe az értékbecslés során, illetve hogy 
egy tárgyi tulajdonság különbözô megjelenési formái közül melyek minôsülnek inkább, 
és melyek kevésbé értékesnek. A gáborok kitüntetett figyelmet szentelnek például a 
pohárformának, mivel presztízstárgy-definíciójuk szerint csak azok a poharak válhat-
nak presztízstárgyakká, amelyek a pohárformatípusok egy társadalmilag meghatározott, 
szûk készletéhez tartoznak. Az utóbbiak sem minôsülnek azonban azonos értékûek-
nek: a legértékesebbek az osztógyûrûvel ellátott talpas poharak, amelyeket a vizes-
pohárhoz hasonló formájú, néhány milliméter mély talpüreggel rendelkezô ščobo tax-
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tajok csoportja követ. A díszítmények esetében hasonló, többé-kevésbé kanonizált 
értékegyezményeket találunk. A legkeresettebb díszítmények az uralkodóportrék és a 
„kimagyarázhatatlan állatok” (vö. Berta 2006), szemben például a különféle növényi 
motívumokkal, amelyek csupán a díszítmények nélküli pohárfelülethez viszonyítva 
képviselnek több-kevesebb értéket.

A gáborok a szûk (például családi) körben vagy a nagyobb nyilvánosság elôtt zajló 
beszélgetések során gyakran vitatják meg két vagy több tárgy egymáshoz viszonyított 
fontossági sorrendjét, részletesen ecsetelve értéknövelô szimbolikus és tárgyi tulaj-
donságaikat, illetve „hiányosságaikat”, és gyakran rangsorolják az egyes apai ágakban, 
erdélyi településeken vagy (mikro)régiókban található gábor poharakat. A pohárdis-
kurzus visszatérô témái ezenfelül a presztízstárgy-esztétika részét képezô értékegyez-
mények, valamint az akörül kialakuló viták, hogy korábbi gábor tulajdonosai közül ki 
járult hozzá elsôsorban egy konkrét tárgy hírnevének és értékének növekedéséhez. 
Külön tematikus egységet alkot az aktuális adásvételek vagy az akár évtizedekkel ez-
elôtti, fontos pohárügyletek felelevenítése, különös tekintettel arra a hatásra, amelyet 
a tranzakciók a pohártulajdonosok lokális vagy regionális fontossági sorrendjére gya-
koroltak, valamint a vételár és az ügyletben részt vevôk „viselkedésének” etikai szem-
pontú minôsítésére. Mivel a presztízstárgygazdaság a különbség politikájának színte-
re, a pohárdiskurzusok során minden érintett érdekcsoport a saját poharait szeretné 
elônyös színben feltüntetni, és ezzel párhuzamosan megpróbálja szimbolikusan le-
értékelni, leblamálni (tele blamalil) a riválisai tulajdonában lévô tárgyakat. Ez a gya-
korlat kiváló példája az identitásszimbólumok körül kialakuló „értékelési versenyeknek” 
(Harrison 1995:256–258).

A gáborok közötti pohárdiskurzusra nem a kvantitatív, hanem a kvalitatív értékki-
jelentések dominanciája a jellemzô. Egy pohár tulajdonságainak leírása során a részt-
vevôk nem alkalmaznak olyan mértékegységet, amely „közös nevezôül” szolgálhatna, 
azaz pontosan összemérhetôvé tenné azok értékét, vagyis nem számszerûsítik (nem 
fejezik ki például pénzben) a tulajdonságok közötti értékviszonyokat. Ennek következ-
tében eldönt(het)etlen marad, hogy egy konkrét darab esetében az egyes értékössze-
tevôk pontosan miként viszonyulnak egymáshoz, vagyis egy adott értékösszetevô 
mekkora hányadát teszi ki a tárgyhoz társított vételárnak, illetve értéknek.

A kvantitatív értékkijelentések ritkasága a pohárügyletekre és az áralkukra is jellem-
zô. Amikor egy eladó tárgy értékét számszerûsítik, a romák csupán egyetlen (vég)
összegrôl, a valamennyi értékösszetevôt magában foglaló vételárról alkudoznak. Ez az 
összeg olyan „oszt(hat)atlan egész”, amelyet nem bontanak részekre sem az áralku 
során, sem pedig az ügylet vagy a vételár minôsítésével kapcsolatos késôbbi beszél-
getések folyamán.

A pohárhoz társított kvalitatív érték számszerûsítésére rendszerint akkor kerül sor, 
ha a tárgy már nyilvánvalóan közel áll az áruba bocsátáshoz vagy az elzálogosításhoz. 
Ettôl eltekintve azonban a gáborok közötti pohárdiskurzusban többnyire olyan kvali-
tatív értékkifejezésekkel találkozunk, mint az „értékesebb”, a „többet ér”, a „híresebb”, 
a „világmárkás pohár”, a „világbajnok pohár” vagy az olyan értékmetaforákkal, mint a 
„poharak apja” (pozitív értékmetafora), illetve a tripidjili, ’bádogosmunkák során hasz-
nált kisméretû lyukasztó’ vagy a konzerva, ’konzervdoboz’ (negatív értékmetaforák).
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Melyek azok az értékviszonyok, amelyekrôl a gáborok gyakran beszélnek, de amelyek 
sohasem válnak számszerûsítetté?

a) A presztízstárgy-esztétika értékegyezményei. Nem számszerûsítik a pohárforma, a 
díszítmények vagy az ûrtartalom különbözô megjelenési formái közötti kvalitatív érték-
különbségeket. Így nem definiálják például azt, hogy a poharak számszerûen mennyi-
vel értékesebbek a kannáknál, a talpas poharak értéke mennyivel múlja felül a ščobo
poharakét, az uralkodóportréké pedig a növényi motívumokét stb.

b) A szimbolikus és a tárgyi értékforrások viszonya. A romák nem számszerûsítik azt, 
hogy egy pohár értékén vagy vételárán belül hogyan viszonyul egymáshoz, mekkora 
jelentôséggel rendelkezik a szimbolikus és a tárgyi értékforrások csoportja.

c) A korábbi tulajdonosok csoportja. Végül nem számszerûsítik azt sem, hogy a tárgy 
korábbi gábor tulajdonosai közül ki milyen mértékben járult hozzá a tárgy hírnevének, 
társadalmi jelentôségének kialakulásához.

A kvalitatív értékkijelentések túlsúlya a poharak kulturális definíciójával áll össze-
függésben. Ezek a tárgyak ugyanis elsôsorban nem árucikkek, hanem olyan szimbólu-
mok, amelyek ideális létállapota – legalábbis az értékesebb daraboké – a tartós elide-
genít(het)etlenség. Vagyis a romák azt jutalmazzák elismeréssel, ha a tulajdonos mi-
nél hosszabb ideig képes megôrizni egy értékes poharat saját tulajdonaként, illetve 
képes azt örökül hagyni valamelyik fiának. A pohárvásárlástól remélt elsôdleges, ide-
ális haszonforma éppen ezért nem az árucikké alakítás révén nyerhetô profit (pénz), 
hanem az elidegeníthetetlenség fenntartásából, valamint a tárgynak tulajdonított ér-
tékbôl fakadó hírnév és társadalmi elismerés. A gáborok nem azért adják és veszik 
egymás között e tárgyakat, hogy mielôbb továbbértékesítsék azokat a legkedvezôbb 
vételi ajánlatot tevô ŕomnak, vagyis nem azért, hogy rövid idô alatt a lehetô legnagyobb, 
pénzben kifejezett haszonra tegyenek szert. A poharak értékesítésére csak gazdasági 
krízishelyzetben kerül sor, vagyis az áruba bocsátás pillanatát elsôsorban nem a presz-
tízstárgypiacon tapasztalható kedvezô tendenciák (a kérdéses tárgy iránti kereslet 
megnövekedése stb.) jelölik ki.

Érdemes röviden kitérni arra, hogy a vételár milyen szerepet tölt be a tárgyaknak 
tulajdonított érték megalkotásában, illetve a velük kapcsolatos értékdiskurzusban. Egy 
taxtaj értékét a romák jellemzôen nem az érte korábban kifizetett vételárak formájában 
tartják számon, és elsôsorban nem azok segítségével fejezik ki. Ezzel összhangban az 
áruba bocsátott tárgyhoz tartozó korábbi vételárak rendszerint nem válnak hangsúlyos 
vonatkoztatási ponttá az áralku folyamán (sem a vásárló, sem az eladó részérôl). 
Ugyancsak általános gyakorlat, hogy két vagy több tárgy értékének az összehasonlí-
tása során a gáborok nem az értük kifizetett vételárakra támaszkodnak, nem azokat 
tekintik kiindulópontnak, hanem kvalitatív értékkijelentéseket hívnak segítségül. Szá-
momra úgy tûnik, hogy a poharak esetében korántsem a korábban kifizetett vételárak 
csoportja az érték elsôdleges kulturális reprezentációja.

Ez azonban nem jelenti azt, hogy az értékesebb tárgyak tulajdonosai ne lennének 
büszkék arra, hogy milyen hatalmas összeget fizettek ki egy-egy fontosabb pohárért, 
ahogyan azt sem, hogy alkalmanként ne igyekeznének oly módon is demonstrálni 
gazdasági erejüket, hogy mások elôtt kijelentik: ha – „Legyen távol tôlünk!” – poharuk 
eladására kényszerülnének, kiugróan magas összeget kapnának érte cserébe. Az utób-
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bi kijelentések gyakran tartalmaznak számszerûsített értékeket, ezek azonban több-
nyire irreálisan magas összegek, és nem körültekintô, az aktuális piaci viszonyokat 
tükrözô értékbecslések eredményei.

Az érték számszerûsítése esetenként konfliktusba is torkollhat. Különösen igaz ez 
az olyan fontosabb poharak esetében, amelyek áruba bocsátása már csak ideig-óráig 
halogatható. A gáborok között ilyenkor megindulnak az arra vonatkozó találgatások 
(a gáborok szófordulatával élve: „mérlegezések”), hogy a kérdéses tárgy mekkora ösz-
szegért cserél majd gazdát, amelyeket a tulajdonosok gyakran inzultusként, társadal-
mi arculatukat fenyegetô provokációként értelmeznek. A nekik címzett olyan kérdések, 
amelyek az eladás lehetôségét firtatják, vagy arra vonatkoznak, hogy egy elzálogosított 
tárgy „elmerült-e már az adósságban”, a presztízstárgydiskurzus etikettje szerint több-
nyire ugyancsak kerülendôek, mivel könnyen konfliktushoz vezethetnek. Miért minô-
sülhet provokációnak az áruba bocsátás küszöbén álló pohár értékének számszerûsí-
tése? Ne feledjük, hogy a tulajdonos célja az, hogy poharát minél tovább távol tartsa 
az árucikklétmódtól, vagyis elkerülje annak értékesítését, mivel az több-kevesebb presz-
tízsveszteséget okoz számára – a „nemkívánatos” árucikklétmód legfontosabb mar-
kere pedig épp a számszerûsített érték, vagyis a vételár. Egy valószínûleg hamarosan 
eladásra kerülô tárgy leendô árának nyilvános latolgatásával a beszélô implicit módon 
azt állítja, hogy a tulajdonos már nem lesz képes adóssága törlesztésére, illetve arra, 
hogy a poharat megôrizze saját tulajdonaként. A „számszerûsített érték (vételár) = 
árucikklétmód (értékesítés) = presztízsveszteség” asszociációsort a tulajdonos gyak-
ran az iránta való szolidaritás hiányának jeleként, illetve a káröröm nyilvánvaló bizo-
nyítékaként értelmezi. A már nyíltan áruba bocsátott poharak értékével kapcsolatos 
találgatások és az eladó érdekeit képviselô árfelhajtók tevékenysége, amint arra már 
utaltam, más megítélés alá esik.

A tárgy tulajdonságaihoz rendelt kvalitatív értékek pontos összehasonlítását lehe-
tôvé tevô „közös mértékegység” (a számszerûsítés) hiányában tisztázatlan marad, 
hogy az egyik értékösszetevô pontosan miként viszonyul a többihez, és mekkora részt 
képvisel a tárgyhoz társított vételáron/értéken belül. Amíg a személyautók vagy a 
számítógépek alkatrészei önmagukban is árral ellátott termékek, így esetükben nem 
okoz nehézséget a rész-egész viszony definiálása, addig a poharak esetében egészen 
más a helyzet.

A tárgyi és a szimbolikus tulajdonságok standardizáltságának 

relatív hiánya: a szingularizáltsá

A gáborok csupán három olyan tárgyi elôfeltételt tartanak számon, amelyek teljesü-
lése nélkülözhetetlen ahhoz, hogy egy gázsóktól érkezô árucikk pohár idôvel teljes 
értékû presztízstárggyá váljon saját etnikai alcsoportjukban. Ez a minimáldefiníció az 
anyag és a kor kérdésével, illetve a formával kapcsolatos (lásd Berta 2006). A poharak 
azonban számos további, az értékbecslés során hangsúlyosan figyelembe vett tárgyi 
tulajdonsággal is rendelkeznek, amelyek a megjelenési forma, a minôség és a mennyi-
ség vonatkozásában egyaránt változatosak lehetnek. Egyes poharakon alig találunk 
díszítményeket, míg másokon nagyra becsült díszítôelemek sora látható; bizonyos 
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tárgyak ûrtartalma megegyezik az ideálissal (egy liter), amíg más poharak legfeljebb 
négy-öt vagy éppen harminc-harminchárom decisek. A poharak egyediségét fokozza, 
hogy bizonyos tulajdonságok elôfordulása esetleges (ide sorolható például a tûzara-
nyozás), szemben azokkal, amelyekkel valamennyi tárgy rendelkezik (ilyen például az 
ûrtartalom). Egyes díszítmények (például feliratok, portrék, állatábrázolások, antik 
pénzérmeutánzatok stb.) a gábor poharak közül csak egy-egy tárgyon fordulnak elô, 
ezért egyedi megkülönböztetô jegyeknek minôsülnek. A gáborok gyakran ugyancsak 
egyedi tulajdonságokként tartják számon a különbözô sérüléseket (például a szájperem 
hiányos voltát), illetve az azokhoz kapcsolódó javításokat. A fentiekkel magyarázható, 
hogy minden egyes gábor pohár a tárgyi tulajdonságok egyedi csoportjával rendelkezik, 
vagyis – a romák értelmezése szerint – nincs két olyan tárgy az etnikai alcsoportban, 
amelyek tárgyi tulajdonságai teljesen azonosak lennének.

Az egyediség a pohár etnicizált genealógiájára: korábbi gábor tulajdonosainak so-
rára is jellemzô.

A poharak tehát a tárgyi tulajdonságok és a genealógia vonatkozásában egyaránt 
hangsúlyosan szingularizáltak:14 minden taxtajhoz a tárgyi tulajdonságok egyedi kom-
pozíciója és a gábor tulajdonosok egyedi sora kapcsolódik. Az egyediség tekintetében 
e tárgyak hasonlóak a képzômûvészeti és szépirodalmi alkotásokhoz. A szingularizált-
ság lehetetlenné teszi az egyes darabok helyettesítését, és megnehezíti két vagy több 
tárgy, illetve a nekik tulajdonított érték összehasonlítását. Vagyis egyike azoknak a 
tulajdonságoknak, amelyek csökkentik annak valószínûségét, hogy a mások tulajdoná-
ban lévô gábor poharakért korábban kifizetett vételárak megbízható vonatkoztatási 
pontként szolgáljanak egy konkrét tárgy értékének számszerûsítése során.

A poharak tehát élesen elkülönülnek az olyan terméktípusoktól, amelyek tulajdon-
ságaikat tekintve jórészt standardizáltak, ezért az adott típushoz tartozó különbözô 
termékek relatíve könnyen helyettesíthetôk egymással, és legalább részben megbíz-
ható viszonyítási pontként szolgálnak egymás értékének felbecsülése során.

Részben a tárgyi és szimbolikus tulajdonságok alacsony szintû standardizáltságával 
magyarázható, hogy a poharak értéke széles skálán mozog, az értük kifizetett árak 
esetében pedig kifejezetten nagy a szóródás. Az árszóródás mértékét szemléletesen 
érzékelteti a terepmunkám ideje alatt kifizetett legnagyobb, illetve legkisebb összegû 
vételár összehasonlítása. A legalacsonyabb vételár (10 ezer USA-dollár) egy olyan négy 
deciliteres kuštikasa taxtajért cserélt gazdát, amely nemrég került az etnikai alcsoport-
ba, és amelyet anyagi nehézségekkel küzdô elsô gábor tulajdonosa adott el idôsebb 
fivére fiának 2005 januárjában. A vásár az idôsebb fivér jóváhagyásával és irányítása 
mellett zajlott le, annak pedig, hogy az idôsebb fivér hajlandó volt üzletet kötni, egyet-
len oka volt: a testvérek közötti szolidaritás és kölcsönös segítségnyújtás elvárása. Ez 
az adásvétel egyike volt a morális gazdaság fogalmához kapcsolódó presztízstárgy-
ügyleteknek. Az általam dokumentált adásvételek közül a legnagyobb összegû vételárat 
2006 tavaszán adták át, amikor a gábor ŕomok egyike egy évek óta elzálogosított, 
nagyra értékelt poharat vásárolt meg 400 ezer USA-dollárért.

A szingularizáltság azonban nemcsak a tárgyaknak, hanem az egyes ügyleteknek is 
jellemzô tulajdonsága: minden egyes tranzakció a körülmények15 változó összetételû, 
egyedi kompozíciójával jellemezhetô, önálló „mikrokozmosz”. A pohárügyletekre jel-
lemzô hármas szingularizáltsággal magyarázható, hogy a gáborok közötti ügyleteket 
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vizsgálva nem találunk két teljesen azonos vételárat, vagyis maga a vételár (és a „kor-
rekt ár” mindenkori jelentése) is szingularizált.

A fentiekkel maguk a romák is tisztában vannak. Ennek köszönhetô, hogy egy pohár 
aktuális értékének számszerûsítése során nemcsak a mások birtokában lévô taxtajokért 
kifizetett vételárakat, hanem a kérdéses pohár korábbi vételárait sem tekintik mértékadó 
tényezônek. Az aktuális vételár meghatározásában a korábbi vételárak még azokban az 
esetekben is legfeljebb marginális szerepet játszanak, amikor az eladó tárgy a közel-
múltban többször is gazdát cserélt, ezért a vételárak értékének felbecsülése nem okoz 
nehézséget.16 A szingularizáltság mellett más körülmények is problematikussá tehetik 
azt, hogy a korábbi vételárak megbízható vonatkoztatási pontként szolgáljanak az 
érték számszerûsítése során.

A korábbi vételárakat gyakran az 1950-es, illetve 1960-as években fizették ki, vagy-
is akkor, amikor a romák életkörülményei még jóval szerényebbek voltak a maiaknál. 
A visszaemlékezések szerint a gáborok ekkor még apró sárházakban éltek, többnyire 
bocskorban jártak, és elôfordult, hogy a poharak nem pénzért cseréltek gazdát, hanem 
olyan „vagyontárgyakért”, mint a vevô által hizlalt disznók. Habár beszélgetôtársaim 
szerint ebben az idôszakban is a poharak képezték a fogyasztás elitregiszterét a tárgyi 
javak csoportján belül, az elitregiszter, a létminimum és az átlagos életszínvonal fo-
galmához ekkor még egészen más jelentések társultak, mint manapság. Az életszín-
vonal jelentôs emelkedésének köszönhetôen a 20. század közepén kifizetett vételárak 
mára elveszítették azt a „képességüket”, hogy vonatkoztatási pontokká válhassanak 
valamely pohár értékének számszerûsítése során. Más taxtajok esetében az okoz ne-
hézséget, hogy a közelmúltból egyáltalán nem állnak rendelkezésre velük kapcsolatos 
vételárak. Ezek a tárgyak egy ideje már ugyanabban az apai ágban öröklôdnek, a tulaj-
donosváltás e típusa esetében pedig nincs szükség az érték számszerûsítésére.

A korábbi vételárak felhasználását gyakran a pénznemek közötti átváltás problémá-
ja, illetve a román lej vásárlóértékében bekövetkezett jelentôs változások is megnehe-
zítik. Terepmunkám során számos olyan – nemcsak poharakhoz kapcsolódó – esettel TT
találkoztam, amikor a romák számára komoly fejtörést okozott annak meghatározása, 
hogy az 1960-as, 1970-es években kifizetett összegek ma mekkora értéket képviselnek. 
A poharak vételárát – akárcsak a lányokkal adott juss összegét (vö. Berta 2005) – a gá-
borok az 1990-es évek közepéig román lejben határozták meg, azt követôen rendszerint 
német márkában számolták és fizették ki, a német márka megszûnése óta pedig eurót 
vagy USA-dollárt használnak ugyanerre a célra. Leggyakrabban az átváltás alábbi kon-
textusaival találkozunk: „régi lejt” „új lejre”; „régi” vagy „új” lejt német márkára vagy 
USA-dollárra, vagy euróra, illetve német márkát euróra vagy USA-dollárra.

Az átváltással kapcsolatos bizonytalanság egyik forrása az, hogy a szocializmus 
évtizedeiben a román állampolgároknak nem álltak rendelkezésükre olyan államilag 
meghatározott átváltási arányok, amelyek a román lej és a különbözô „kemény valu-
ták” közötti értékviszonyt egyértelmûvé tették volna, nem is beszélve arról, hogy le-
gálisan nem tarthattak maguknál „valutát”, annak birtoklását törvény tiltotta (vö. 
Chelcea 2000:148). Vásárlóértékét tekintve a román lej sem volt mindig stabil, megbíz-
ható fizetôeszköz. Értékének felbecsülését kifejezetten megnehezítette például a ro-
mániai rendszerváltás utáni hiperinfláció, amelynek mértéke 1991-ben 170,2, 1992-ben 
210,4, 1993-ban 256,1, 1994-ben pedig 136,7 százalékos volt. Elsôsorban a lej rend-
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szerváltás utáni elértéktelenedésével, illetve az ehhez társuló bizalomvesztéssel ma-
gyarázható, hogy a gábor romák az 1990-es évek közepétôl – relatív értékállósága 
miatt – a német márkát részesítették elônyben a pohárügyletek során.

Az általam dokumentált adásvételek közül egyetlen esetben fordult elô, hogy a 
résztvevôk az aktuális vételár megállapítása során az adott tárgyért korábban kifizetett 
vételárat hangsúlyosan figyelembe vették. Az ügylet, amely nyilvánvaló példa arra, 
hogy a valamikori vételár értékének felbecsülése gyakran milyen problematikus folya-
mat, két fivér között jött létre. A fiatalabb fivér (Laji17) 1984-ben vásárolta meg báty-
ja (Máté) poharát 1 400 000 román lejért.18 Miután idôközben kilátástalan gazdasági 
helyzetbe került, és feltétlenül pénzre volt szüksége, Laji 2004-ben rávette bátyját, 
hogy vásárolja vissza tôle a poharat. Laji azzal érvelt, hogy 1984-ben elsôsorban báty-
ja kedvéért, az ô presztízstörekvéseit támogatandó vette meg a tárgyat, azért hogy 
Máténak elegendô pénz álljon rendelkezésére egy ennél értékesebb pohár megvásár-
lásához. (Laji nem örökölt, és korábban nem is vett poharat. Mivel az általa megvásá-
rolt tárgy legalábbis „közepesen értékesnek” számít a gáborok között, az egykori ügy-
let korántsem csak segítségnyújtás volt, hanem Laji saját társadalmi elômenetelét is 
szolgálta.) Laji tehát a fivérek közötti segítségnyújtás általános elvárását hangsúlyozó 
morális diskurzus segítségével próbálta kikényszeríteni a visszavásárlást, feltételül 
szabva, hogy Máténak a tárgyat ugyanazon az áron kell megvennie tôle, mint ameny-
nyiért az 1984-ben elkelt. Máté végül beleegyezett a vásárba. A fivéreknek azonban, 
akik a közöttük lévô rokoni kapcsolatra tekintettel nem alkalmaztak cenzárt, rend-
hagyó kihívással kellett szembenézniük: hogyan számítható ki az akkori vételár mai 
megfelelôje? Mi számít a jelen esetben (2004-ben) „korrekt árnak”?

A bizonytalanságot elsôsorban az idézte elô, hogy a feladat megoldásához nem 
álltak rendelkezésre megbízható eljárások: az 1984-ben kifizetett vételár értékét nem 
tudták automatikusan megadni euróban vagy USA-dollárban, tehát azokban a pénz-
nemekben, amelyekben 2004-ben a poharak árát rendszerint meghatározták. Az érték-
azonosság megteremtésével kapcsolatos bizonytalanság tág teret engedett a frakció-
zásnak. Nagyfaluban19 és környékén azonnal megindultak a találgatások az átszámítás 
lehetséges technikáival, illetve azzal kapcsolatban, hogy jelen esetben mi tekinthetô 
„korrekt árnak” – ezek a kérdések hetekig vezetô témái voltak a férfiak közötti beszél-
getéseknek. Laji támogatói: affinális rokonai és barátai értelemszerûen azt akarták 
elérni, hogy a 2004-es vételár minél magasabb legyen, a Máté érdekszférájába tartozó 
ŕomok pedig rendre jóval alacsonyabb összegeket jelöltek meg ideális vételárként, mint 
a másik oldal hangadói. Mindkét tábor arra törekedett, hogy minél több fontos ŕomot 
állítson maga mellé.

A különbözô pénznemek (a rendszerváltás elôtti lej, illetve az euró/USA-dollár) 
közötti átváltás problémáját a fivérek végül egy olyan „alkalmi mértékegység” segítsé-
gével oldották meg, amely mindkét pénznem használata idején jelen volt: a Dacia tí-
pusú személyautók segítségével. A romák gyakran folyamodnak ehhez az eljáráshoz 
(„X akkor ennyi és ennyi Daciát ért”), ha az a céljuk, hogy a szocializmus évtizedeiben 
kifizetett összegek vagy egyes vagyontárgyak valamikori gazdasági jelentôségét érzé-
keltessék. A két fivér érdekei azonban értelemszerûen különbözôek voltak. Laji szá-
mára az lett volna a kifizetôdôbb, ha az 1984-es vételár mai értékének meghatározá-
sa során a gyári futószalagról legördülô, alapfelszereltséggel rendelkezô, új Daciakat 
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vették volna alapul, amelyek 1984-ben darabonként egyes ŕomok szerint 65 ezer, má-
sok szerint 70 ezer, illetve 72 ezer lejbe kerültek. Ezzel szemben Máté arra törekedett, 
hogy a darabár minél magasabb legyen. Ezért – kihasználva azt, hogy ô vásárol, illetve 
azt, hogy kettejük közül ô az idôsebb és befolyásosabb ŕom – az áralku folytatását 
ahhoz a feltételhez kötötte, hogy az egykori vételár értékének megállapítása során 
azokat a drágább Daciákat tekintsék viszonyítási pontnak, amelyek az 1980-as években 
a legkeresettebbek voltak a gábor ŕomok között. Ezeket a személyautókat, miután le-
gördültek a futószalagról, elsô román vagy magyar tulajdonosaik az alapfelszereltségen 
túli, kényelmi és esztétikai célokat szolgáló kiegészítôkkel látták el, majd így értékesí-
tették a használtautó-piacokon. Azok ára a romák visszaemlékezései szerint az 1980-as 
évek közepén körülbelül 100-110 ezer lej volt.

A fivérek végül egyezségre jutottak: egy Dacia 1984-es vételárát százezer lejben 
állapították meg, így kiszámíthatóvá vált, hogy az 1 400 000 lejes egykori vételárból 
pontosan tizennégy személyautót lehetett volna vásárolni. Lajinak tehát akkora ösz-
szeget kellett kapnia Mátétól, amely legalább ennyi Dacia beszerzését teszi lehetôvé 
az ügylet lezárásának pillanatában, 2004-ben.

Ezen a ponton azonban újabb vita alakult ki a két fivér között akörül, hogy a kérdé-
ses autómárka 2004-ben elérhetô típusai közül melyiket tekintsék viszonyítási pont-
nak a vételár kiszámítása során. Laji érthetô módon a legújabb, éppen ezért drágább 
típus: a Dacia Solenza mellett érvelt, Máté azonban az ennél olcsóbb, 2000 és 2003 
között gyártott Dacia SuperNovát szemelte ki erre a célra. Végül Máté javaslatát fo-
gadták el, és – figyelembe véve a pillanatnyi autópiaci árakat – az egyes személygép-
kocsik árát egységesen 6 ezer USA-dollárban állapították meg. Az értékazonosság 
megteremtésére irányuló, hetekig tartó egyezkedés végeredményeként a pohár vétel-
árát 87 ezer USA-dollárban határozták meg20, amelybôl 84 ezer USA-dollárt Máté 
2004 decemberében át is adott Lajinak. A vételár egyrészt a tizennégy Dacia árát tar-
talmazta (14×6 ezer USD = 84 ezer USD), valamint egy 3 ezer USA-dollárra rúgó 
összeget, amelyet évekkel ezelôtt Laji kért kölcsön Mátétól, és amelyet most „beszá-
mítottak” a vételárba.

Részösszefoglalás: az érték- és áralkotás társadalmi és hatalmi viszonyokba ágyazott-
sága. Az érték számszerûsítésével kapcsolatos nehézségek azonban önmagukban nem 
adnak magyarázatot arra a kérdésre, hogy miért érdemes cenzárt alkalmazni. A kvali-
tatív értékkijelentések túlsúlya és a szingularizáltság ugyanis olyan jelenségek, ame-
lyekre a cenzár ugyanúgy képtelen érdemi hatást gyakorolni, akárcsak maga a megbízó. 
Miért kifizetôdô mégis a bróker felfogadása?

Azért, mert a bizonytalanság tág teret biztosít az áralku számára, az abban részt 
vevô ŕomok érdekérvényesítô képessége pedig jelentôs eltéréseket mutat: egyesek 
jóval hatékonyabbak a benyomáskeltés és a meggyôzés terén másoknál. A hatékony-
ság forrása egyrészt a presztízstárgygazdaságban való jártasság és az ezzel kapcso-
latos „szakmai tekintély”, másrészt a kérdéses ŕom társadalmi státusa és presztízse. 
Ahhoz, hogy a társadalmi státus és az áralkut érintô érdekérvényesítô képesség kap-
csolatát világosabbá tehessem, ki kell térnem az érték- és áralkotás kulturális logi-
kájára, illetve arra, hogy ezek a folyamatok miként ágyazódnak be a társadalmi vi-
szonyok rendszerébe.

A poharak értékének felbecsülése és számszerûsítése során a gáborok csak a saját 
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etnikai alcsoportjukhoz tartozó ŕomok tanácsaira hagyatkoznak, szemben a gázsók és 
más romák véleményével, amelyet tudatosan és következetesen figyelmen kívül hagy-
nak. Eszükbe sem jut például az, hogy az ügyletek során nem roma mûvészettörténé-
szektôl vagy régiségkereskedôktôl kérjenek szakvéleményt, mivel azok egy, az övéktôl 
alapjaiban eltérô értékrezsim alapján definiálják e tárgyak jelentését és értékét. A gá-
borok – legalábbis a poharak vonatkozásában – egy relatíve zárt, etnicizált értékkö-
zösséget alkotnak. A presztízstárgygazdaság résztvevôi keretének etnicizáltsága abból 
fakad, hogy a taxtajokhoz társított érték forrásai (a korábbi gábor tulajdonosok sora, 
a gábor presztízstárgy-esztétika) maguk is etnicizáltak. Azok a személyek tehát, akik 
a gábor ŕomok között zajló ügyletek során az értékalkotás és az árképzés folyamatára 
érdemi hatást tudnak gyakorolni, kizárólag saját etnikai alcsoportjuk tagjai.

Az értékbecslés és az áralku esetünkben olyan fogalmakkal jellemezhetô, mint a 
(gyakran elhúzódó) tárgyalás-egyezkedés, a társadalmi konszenzuskeresés kényszere, 
a nagyfokú szubjektivitás, valamint a frakcióharc. Az értékalkotás és -manipuláció 
legfontosabb színtere a gábor ŕomok között zajló pohárdiskurzus, az érték társadalmi 
létének, tartósságának alapja pedig az egyes taxtajokkal kapcsolatos, többé-kevésbé 
széles alapokon nyugvó társadalmi konszenzus. Az értékalkotás elmaradhatatlan része 
a mások általi ratifikáció: maga a tulajdonos hiába nyilvánítja poharát értékesnek, hi-
ába jelöli ki annak helyét a taxtajok lokális vagy regionális értéksorrendjében. Vélemé-
nye csak akkor alakulhat át „tartós társadalmi ténnyé”, ha azt számos más ŕom is 
helybenhagyja, hitelesíti. A taxtajok értéke tehát nem statikus tulajdonság, hanem 
képlékeny, állandó karbantartásra szoruló, nemegyszer vitatott minôség.

Az értékalkotáshoz nélkülözhetetlen ratifikáló erô társadalmi eloszlása azonban 
korántsem egyenletes, hanem a hatalmi és presztízsviszonyokhoz igazodik. A poharak 
értékével foglalkozó beszélgetések során ugyanazok a ŕomok rendelkeznek a legnagyobb 
közvélemény-formáló erôvel, akikhez a konfliktusok és együttmûködések (házassági 
szövetségek, gazdasági ügyek) idején is gyakran fordulnak támogatásért és tanácsért, 
vagyis a tekintélyes és vagyonos, jobbára ötvenes éveik elején járó vagy annál idôsebb 
családfôk. Mivel az „ô szavuk után hallgatnak” a legtöbben, a tulajdonosok elemi ér-
deke, hogy a poharaik értékével kapcsolatos konszenzusépítés folyamán minél több 
ilyen személy támogatását szerezzék meg. A jelentôs ratifikáló erôvel rendelkezô ŕomok 
pártfogásának elnyeréséért intenzív verseny folyik az etnikai alcsoportban.

Azt, hogy a pohárdiskurzusok hangadói milyen jelentôs hatást gyakorolnak az érték-
alkotás folyamatára, pontosan érzékeltetik az alábbi – esetenként túlzó – szófordula-
tok. Az ilyen ŕomok „egyetlen szavukkal képesek lemosni vagy felemelni egy poharat”, 
„a konzervdobozból is képesek aranyat csinálni”. Az egyik legsikeresebb cenzár tevé-
kenységét minôsítve a ŕomok egyike például így fogalmazott: „Vov te thol lehki štam-
pila kă laśo-j kodo taxtaj, t’ela vuźă konzerva, the vi kade laśo kărdjol! […] Dend’ol 
konzerva kărdjol somnakuno pe tje vast, pe tji štampila!” (Ha ô teszi a pecsétjét /értsd: 
ha azt állítja – B. P./, hogy jó az a pohár, ha csak egy konzervdoboz /értsd: ha érték-
telen – B. P./ lenne is, úgy is jóvá /értsd: értékessé – B. P./ válik! /A beszélô a szóban 
forgó cenzárhoz fordulva folytatja:/ A konzervdoboz arannyá válik a te kezedben, a te 
pecséted miatt!) A „pecsét” kifejezés itt a bróker szakvéleményének és társadalmi 
presztízsének metaforája. Egy másik szófordulatot idézve: a ratifikáló erôvel rendelke-
zô ŕomoknak lipilpe lengi vorba (’ragad a szavuk’), véleményük „rajta marad a poháron”, 



202020

T
a
b
u
la

2
0
0
8
 1

1
 (

1
–
2
):

3
–
4
4
.

annak felülbírálására pedig – legalábbis a nyilvánosság elôtt – csak kevesen tesznek 
kísérletet.

A cenzárok többnyire épp a fent említett befolyásos ŕomok közül kerülnek ki. Kü-
lönösen annak az eladónak érdeke, hogy olyan személyt kérjen fel brókernek, aki nem 
pusztán szakértôje a presztízstárgygazdaságnak, hanem kifejezetten befolyásos ŕom
is, akit környezete alacsony társadalmi státusú személyként, „gyenge gazda”-ként tart 
számon. Olyan ŕomként, aki „nem tudja határozni az árat”, vagyis nem tud elég ha-
tékonyan érvelni saját pohara jelentôsége mellett az áralku folyamán. Amint azt több 
ügylet is bizonyítja, elôfordul, hogy társadalmi súlyát latba vetve a befolyásosabb vevô 
esetenként képes meggyôzni az alacsonyabb státusú eladót arról, hogy pohara jóval 
kevesebbet ér annál, mint amekkora összeget kér érte, így sokkal olcsóbban juthat 
hozzá a tárgyhoz, mint azt az aktuális piaci viszonyok valójában indokolnák.21 A ke-
vésbé befolyásos eladó gyakran épp azért alkalmaz cenzárt, hogy elkerülje az aszim-
metrikus státusviszonyból fakadó kiszolgáltatottságot, és ily módon javítson alkupo-
zícióján. Reményei szerint a tekintélyes bróker hitelesebben ecseteli majd pohara ér-
tékes tulajdonságait, mint ahogyan arra ô maga képes lenne, az ô szakvéleménye 
nagyobb súllyal esik latba az érték számszerûsítése során, így könnyebben ráveszi a 
vásárlót arra, hogy jelentôs anyagi áldozatot hozzon. Ez azonban nem jelenti azt, hogy 
a pohárvásárlásra vállalkozó, „stratégiai fontosságú” ŕomoknak nincs szükségük a bró-
kerek szolgálataira. Az, hogy a lehetô legtöbb rábeszélôerôt „halmozzák fel”, nekik is 
érdekük, például akkor, ha egy tárgy megszerzéséért rajtuk kívül más tekintélyes ŕomok 
is versenybe szállnak, vagy ha a kiszemelt pohár tulajdonosával fenntartott viszonyuk 
konfliktusokkal terhelt.

A pohárelzálogosítással járó hitelügyletek során a bróker társadalmi befolyása más 
módon is hasznosulhat. A hitelezô/adós ugyanis gyakran bizalmatlan partnere patjiv 
le lovengijét (’üzleti tisztességét’) illetôen, vagyis tart attól, hogy a másik fél csak rész-
ben teljesíti vagy megmásítja a megállapodásban vállalt kötelezettségeit. A másik fél 
etikátlan manôvereivel, „ügyeskedésével” szemben a befolyásos cenzár nyújthat – leg-
alább részleges – védelmet, akit a romák „tisztelnek, de félnek is tôle”, és akinek mo-
rális kötelessége, hogy tanúsítsa a megállapodás részleteit, illetve szükség esetén nyo-
mást gyakoroljon megbízója partnerére azért, hogy az felhagyjon a szerzôdésszegéssel. 
Ne becsüljük le a brókertôl remélt effajta pártfogás jelentôségét! A gáborok ugyanis 
konfliktusaikkal csak a legritkább esetben fordulnak a gázsó hatóságokhoz, azokat 
elsôsorban a saját etnikai alcsoportjukon belül próbálják megoldani, vagyis a konflik-
tusmenedzselés során elsôsorban a befolyásos ŕomok közremûködésére, támogatásá-
ra számíthatnak.

A fentiek emlékeztetnek Stewart érvelésére, miszerint a romák a közöttük lezajló 
ügyletek során azért alkalmaznak a „roma-paraszt ügyletek cincárjához hasonló” (Ste-
wart 1997:176) közvetítôket, mert a felek nem akarnak közvetlenül egymással alku-
dozni. A cenzárt gyakran a gáborok között is azért veszik igénybe, mert jelenléte a 
felek közötti kommunikációt indirektté teszi, az indirektségtôl remélt haszon azonban 
a két esetben nem azonos. Az alacsonyabb státusú gábor eladó/vevô nem az „egyen-
lôség” látszatának fenntartása érdekében fogad fel cenzárt, hanem azért, hogy a lehe-
tô leghatékonyabban tudja érvényesíteni saját üzleti érdekeit.
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A poharak részleges dematerializálása, avagy a vizualitás politikája

A potenciális vevô gyakran azért alkalmaz cenzárt, mert nem biztos abban, hogy a 
megvásárolni kívánt poharat – annak szemrevételezése során – kétséget kizáróan 
azonosítani tudja, és tart attól, hogy az eladó ezt kihasználva nem a kiszemelt tárgyat 
adja el neki, hanem egy ahhoz hasonló poharat vagy egy antikizált másolatot. A po-
hárvásárlásra vállalkozó ŕomok ezért nagy hangsúlyt fektetnek a nominális autenti-
kusság felülvizsgálatára. A cenzár kiválasztásának egyik gyakori szempontja éppen 
az, hogy a felkért ŕom korábban már maga is látta, így azonosítani tudja a megvásár-
landó tárgyat.

Mi teszi problematikussá a nominális autentikusság felülvizsgálatát a potenciális 
vevô számára? Értelmezésem szerint a poharak társadalmi létmódjának egyik sajátos-
sága: a velük kapcsolatos hivalkodó fogyasztás/hivalkodó használat természete.

Amint arra Veblen (1975) és mások is rámutattak, a hivalkodó fogyasztás során az 
„üzenet” elsôsorban a vizualitás csatornáján keresztül jut el a címzettekhez. A vásár-
lóerô, illetve az általa megjelenített csoporttagság és társadalmi státus reprezentálá-
sának leghatékonyabb módja kétségtelenül az, ha a fogyasztás minél nagyobb nyilvá-
nosság elôtt zajlik, vagyis ha a pozicionális vagy státusjavakat a tulajdonos minél több 
szemlélô számára teszi személyesen megtekinthetôvé vagy a média segítségével el-
érhetôvé. Meglepô módon azonban a poharak esetében a vizualitás, a tárgyak mások 
általi megtekintésének lehetôsége korlátozott forrást alkot. A gáborok – szemben a 
gázsó mûgyûjtôkkel – nem szerveznek kiállításokat poharaik nyilvános bemutatása 
érdekében, nem jelentetnek meg olyan katalógusokat, amelyek e tárgyak fotóit tartal-
mazzák, és nem tárolják azokat a lakás olyan pontjain, ahol a hozzájuk betérô vendé-
gek bármikor megpillanthatják ôket. A poharakat rendszerint különbözô rejtekhelyeken, 
a lakás eldugott szegleteiben helyezik el, ott ahol a látogatóknak még véletlenül sem 
szúrhatnak szemet. Gyakran alkalmazott stratégia – különösen akkor, ha a tulajdonos 
és családja hosszú ideig kereskedik egy lakóhelyétôl távoli településen –, hogy a meg-
ôrzéssel egy olyan környékbeli gázsót bíznak meg, akivel hosszú múltra visszatekintô, 
kölcsönös megelégedésen alapuló szomszédsági viszony vagy gazdasági együttmûkö-
dés köti össze ôket. Vagyis olyasvalakit, akinek a lojalitására, titoktartására feltétlenül 
számíthatnak. A poharak gázsó „ôrzôi” a megôrzésért és az ezzel együtt járó titok-
tartásért rendszerint kisebb pénzösszegeket és egyéb ajándékokat kapnak.

Miközben a férfiak közötti társalgásnak a poharak gyakori és kedvelt témái, magukat 
a tárgyakat a tulajdonosok csak ritkán teszik hozzáférhetôvé – szemügyre vehetôvé 
és megérinthetôvé – más gábor ŕomok számára. Habár elsô hallásra ez furcsának tûn-
het, a nagyfalusi ŕomok többsége személyesen csak egy részét láthatta annak a több 
mint három tucat presztízstárgynak, amely ma a településen található. Gyakran meg-
esik, hogy egy-egy tulajdonos – legközelebbi családtagjain kívül – évekig senkinek sem 
mutatja meg poharát. A relatív láthatatlanság nemcsak azokra a kevésbé értékes tár-
gyakra jellemzô, amelyek iránt csekély társadalmi érdeklôdés mutatkozik, és amelyeket 
éppen ezért csak ritkán kérnek elô tulajdonosaiktól (az kérnek elô elôkérés fogalmáról lásd késôbb), 
hanem gyakran a keresettebb, nagyra értékelt poharakra is. Az utóbbiak tulajdonosai 
nemegyszer tudatosan folyamodnak a „láthatatlanság” maximalizálásához, azért hogy 
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manipulálják a tárgy hírnevét: fenntartsák, illetve fokozzák az iránta mutatott társa-
dalmi érdeklôdést és kíváncsiságot.

Ugyanannak a ŕomnak csak ritkán mutatják meg ugyanazt a poharat rövid idôn be-
lül – a legtöbb gábor beszélgetôtársam azokat a tárgyakat, amelyek nem szûkebb 
családja tulajdonában vannak, rendszerint csak egyszer vehette szemügyre. Az, hogy 
egy poharat ugyanaz a személy például havonta elôkérjen a tulajdonostól, ismeretlen 
jelenség. A megtekintéssel kapcsolatos korlátozások értelemszerûen enyhülnek akkor, 
ha a poharat értékesíteni kívánják, és a potenciális vevôk és cenzárok sorra felkeresik 
a tulajdonost, hogy megvizsgálják a tárgyat. A legtöbb pohár megtekintésére azoknak 
a köztiszteletben álló családból származó, befolyásos ŕomoknak van lehetôségük, akik-
nek legközelebbi rokonai maguk is pohártulajdonosok, és akiket emellett gyakran kér-
nek meg arra, hogy cenzárként vagy tanúként vegyenek részt a különbözô presztízs-
tárgyügyletekben.

Mikor láthatták/láthatják a gáborok egymás poharait? A relatív láthatatlanság ideig-
lenes felfüggesztésére rendszerint az alábbi okokból kerül sor: a) ha a poharat szakrá-
lis segédeszközként kívánják használni (szakrális használathasználni (használni ( ); b) ha a mások iránti tisz-
telet és nagyrabecsülés kifejezésére törekednek (honorifikus használat); c) ha céljuk a 
társadalmi viszonyok újratermelése (hálózatépítô használat); d) és végül akkor, ha po-
haraik és saját hírnevük, társadalmi (el)ismertségük gyarapítására tesznek kísérletet 
(hírnévnövelô vagy hivalkodó használat). Ezek a motivációk, illetve tárgyhasználati 
módok gyakran jelennek meg különbözô kombinációkban.

Mindaddig, amíg a romák jelentôs része nem lett a Heted Napot Ünneplô Adven-
tista Egyház tagja, vagyis az 1990-es évek elejéig, a presztízstárgyak megtekintésére 
szolgáló alkalmak egyike volt a Román Ortodox Egyházban zajló húsvéti pászkaszen-
telés, mivel addig a ŕomok egy része saját taxtajában hoz(at)ta haza a pászkát a temp-
lomból (szakrális használat). A negyvenes évei végén járó Pista szavaid idézve: „...
édesapám is kidött engemet, vótam egy tizennégy-tizenöt éves, és vette a poharát, s azt 
mondta: »Menj a templomnál s hozzál haza abból a páckából, amit a pap készített. S 
akkor hazahoztam, letakartam egy szép törölközôvel (…), s akkor hoztam haza, édesapám 
már várta, a bárány le vót vágva, akkor várta a borral, na, s akkor összehívta az egész 
fiait. És a családját, és aki vótak közeli rokonok, s akkor odatette azt az egész nagy bá-
rányt, kiterítette a hosszú asztalt, az unoka, gyermekek, minden-mindenki ottan, s akkor 
kezdtek imádkozni (...). Istennek hálát adott az eledelrôl (…), s akkor legelôbbször az 
öreg vette a kanalat, s ô kóstolta. S akkor adta a másik fiának, a nagyobbik fiának, s ak-
kor ô is vette (…), s úgy sorba ment. A nagyobbik fiú, akkor a második, amelyik utána, 
s úgy, a fiúk, s azután az asszonyok is, mindenki vett egy kanalat, és imádkozott, és úgy 
vette azt a páckát. (…) És úgy volt, hogy akinek nem volt pohara, az is hozott magának 
páckát, de az már hozta más edénybe, vagy egy más csuporba, vagy egy valamibe, ami 
vót. De a legtöbb a cigányok közt a poharakba hozták.” Terepmunkám idején – ismere-
teim szerint – a poharakat már nem használták szakrális segédeszközökként.

A pohármegtekintések további – gyakoribb – alkalmai a fontosabb naptári ünnepek-
hez (karácsony, húsvét) vagy az olyan társadalmi eseményekhez kapcsolódó „asztalok”, 
mint az esküvôk és az eljegyzések. Az „asztalok” a közeli rokonok – fivérek, fontosabb 
apatársak, sógorok – és barátok megvendégelésére szolgáló, étel- és italfogyasztással 
járó összejövetelek, amelyek során a házigazda a vendégek iránti tisztelet jeleként 
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esetenként elôvette és megmutatta poharát, amit a jelenlévôk a tárgy méltatásával, 
illetve különbözô jókívánságokkal viszonoztak (hálózatépítô, honorifikus és hivalkodó 
használat). A pohármegmutatás mellett a házigazda egy további gesztus révén is ki-
fejezhette a jelenlévôk iránti nagyrabecsülését: úgy, hogy bort töltött poharába,22

amivel megkínálta a vendégeket. Erre a célra a gáborok kizárólag bort használtak, illet-
ve a kétosztatú talpas poharak esetében az üreges talprészbe pálinkát, amíg a pohár 
felsô részébe bort töltöttek. Szemben az „asztalokhoz” kapcsolódó pohármegmuta-
tással, a szeszes itallal kínálás terepmunkám idején már nem volt dokumentálható 
gyakorlat, elsôsorban azért nem, mert az alkoholfogyasztás tilalma az adventista élet-
vezetési stratégia egyik hangsúlyos eleme, ugyanakkor a romák szerint a poharakba 
„nem illô” más italféléket, például vizet vagy üdítôitalt tölteni, mivel azok különbözô 
minôségû, lényegében összeegyeztethetetlen dolgoknak minôsülnek. A gábor ŕomok 
egyikét idézve: aki vizet töltene bele, az „levenné a pohár értékét”.

A pászkaszenteléshez kapcsolódó pohárhasználat során maga a tulajdonos, amíg 
az „asztalok” esetében vagy a tulajdonos, vagy a vendégek valamelyike kezdeménye-
zi a „láthatatlanság” ideiglenes felfüggesztését. A vendég által kezdeményezett pohár-
megmutatásra a gáborok az elôkérés kifejezéssel utalnak (vö. Berta 2006:171–172). 
Elôkérésre nemcsak a nagy nyilvánossággal járó „asztalok” folyamán kerülhet sor, ha-
nem akkor is, ha a vendég egyedül vagy egy kisebb csoport tagjaként keresi fel vala-
melyik pohártulajdonos ismerôsét.

A pohárelôkérés rendszerint néhány percig tartó, társadalmilag jelölt esemény, amely-
nek kezdeményezése nagy körültekintést, gondos helyzetértékelést igényel a vendég 
részérôl. Mindenekelôtt azért, mert a gáborok az elôkérés megfogalmazását vagy az 
arról való lemondást, ahogyan az elôkérés teljesítését vagy elutasítását is az egyének 
és apai ágak közötti státusviszonyokról, a társadalmi távolságról-közelségrôl való egyez-
kedés indirekt eszközeként definiálják. Az elôkérés oka rendszerint a poharak tárgyi 
tulajdonságaival kapcsolatos kíváncsiság, amit jórészt épp a tárgyak relatív „láthatat-
lansága” idéz elô. Megjegyzendô, hogy a ŕomok többsége számára elsôsorban ezek a 
helyzetek kínálnak lehetôséget arra, hogy a poharak tárgyi tulajdonságaival kapcsola-
tos ismereteiket gyarapítsák, illetve gyakorlatra tegyenek szert azon eljárások alkal-
mazásában, amelyek a tárgyi patina valódiságának (a tárgy életkorának stb.) ellenôr-
zésére irányulnak. A korlátozott hozzáféréssel magyarázható az is, hogy a gáborok 
elôszeretettel gyûjtenek minden olyan fotót, múzeumi és árverési katalógust vagy 
mûvészettörténeti kiadványt, amelyek béváló poharak fotóit tartalmazzák.

A pohárelôkérés a tulajdonossal bizalmas viszonyban lévô személyek (fivérek, apa-
társak, szomszédok), valamint a köztiszteletben álló, befolyásos ŕomok esetében okoz-
za a legkisebb nehézséget, vagyis azok számára, akiket a tulajdonos az önmagát és 
családját támogató társadalmi kapcsolatháló jelenlegi vagy leendô tagjai között tart 
számon (hálózatépítô használat). A riválisok ugyanakkor szinte egyáltalán nem fér-
hetnek hozzá egymás poharaihoz. Az elôkérés teljesítésének valószínûsége akkor is 
csekély, ha az elôkérô és a tulajdonos közötti státustávolság – az utóbbi javára – jeelôkérô -
lentôs.

A kérés visszautasításának üzenete az, hogy a tulajdonos szerint a vendég nem 
tartozik azon ŕomok közé, akik érdemben befolyásolhatják pohara értékét és hírnevét, 
illetve saját társadalmi presztízsét és kapcsolati tôkéjét. Mivel az társadalmi arculatu-
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kat, jó hírüket kedvezôtlenül érintené, a tulajdonosok csak ritkán fogalmazzák meg 
nyíltan az említett üzenetet, inkább az elhárítás indirekt stratégiáihoz folyamodnak. 
Miközben kijelentik, hogy szívesen megmutatnák poharukat a vendégnek, egy tôlük 
független, pillanatnyilag elháríthatatlan – gyakran fiktív – akadályra hivatkozva végül 
mégis elutasítják az elôkérés teljesítését. Az ilyenkor használatos érvek sora lényegében 
végeláthatatlan (jelenleg nincs itthon az a személy, aki a poharat ôrzi; nem elérhetô a 
tulajdonos fia, aki el tudná hozni a poharat a rejtekhelyrôl, stb.). A visszautasítással 
járó szégyen miatti aggodalom nemegyszer olyan jelentôs, hogy a magukat a tulajdo-
noshoz képest alacsony státusú személyek közé soroló ŕomok gyakran kísérletet sem 
tesznek az elôkérésre. Tehát nemcsak az elôkérés, de esetenként az arról való lemondás 
is része az interakcióban részt vevô felek közötti társadalmi távolságról-közelségrôl 
való egyezkedésnek.

A gáborok számára egy konkrét pohár értékének, társadalmi jelentôségének marke-
re nem az, hogy a kérdéses darabot hányan vették eddig személyesen szemügyre, 
hanem az, hogy a fontosabb ŕomok hányan és milyen gyakran beszélnek róla egymás 
között, illetve hogy mások mekkora erôfeszítéseket tesznek azért, hogy a kérdéses 
poharat megszerezzék, vagy ha erre nincs is lehetôségük, legalább rábírják a tulajdonost 
annak áruba bocsátására. A poharak társadalmi létmódja tehát elsôsorban a diszkur-
zivitáshoz kapcsolódik: a domináns médium, amelyet a tárgyhasználat és a tárgyakkal 
való hivalkodás során a gáborok elsôsorban igénybe vesznek, nem a vizualitás, hanem 
a beszéd.

Annak következtében, hogy tárgyi mivoltukban lényegében elzárják a poharakat a 
külvilág elôl, vagyis részben láthatatlanná teszik, dematerializálják ôket, az értékesebb 
darabok a politikai titkolózás tárgyaivá válnak, ami maga is hozzájárul az irántuk meg-
nyilvánuló társadalmi érdeklôdés újratermeléséhez. A tárgyhasználat e stratégiája a 
legpontosabban a tárgyak láthatatlan vagy diszkurzív hivalkodó fogyasztásaként defi-
niálható. A relatív dematerializálás, a korlátozott vizuális hozzáférés az elsôdleges oka 
annak, hogy a poharak esetében a vizualitás/reprezentáció politikájáról beszélhetünk, 
ahogyan annak is, hogy az áruba bocsátott tárgy nominális autentikusságának felül-
vizsgálatát a gáborok gyakran a cenzárokra bízzák.

A pohárügylet mint bazár jellegû tranzakció. 
A cenzár mint kockázatmenedzser

A poharak számszerûsített értékével és nominális autentikusságával kapcsolatos tudás 
természete jelentôs mértékben hasonlít azon információkéhoz, amelyekkel a Geertz 
által vizsgált bazár vásárlói rendelkeznek. 

Geertz (1978; vö. Geertz 1963; 1979) szerint a bazárban az árucikkekkel kapcsola-
tos információ „…szegényes, ritka, rosszul elosztott, nem kielégítô módon kommu-
nikált és nagyra értékelt. […] A tájékozatlanság szintje […] a termékminôségtôl kezd-
ve az aktuális árakon át a piaci lehetôségekig és a termelési költségekig kifejezetten 
magas…” (Geertz 1978:29.). A vásárlók számára gyakran komoly nehézséget okoz 
annak eldöntése, hogy a felkínált árucikkhez jutányos áron vagy éppen kifejezetten 
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drágán juthatnak hozzá, ezért az „információkeresés, amely munkaigényes, bizonyta-
lan, összetett és rendszertelen, a bazár életének központi tapasztalata. […] A bazár-
látogatók legtöbb energiája arra irányul, hogy átfésüljék a bazárt olyan használható 
jelek után kutatva, amelyek kulcsot jelenthetnek annak megállapításához, hogy bizo-
nyos ügyek pontosan hogyan is állnak az adott pillanatban. […] a legkitartóbb aggo-
dalmak az árral és a javak minôségével kapcsolatosak.” (Geertz 1978:30.)

Appadurai (1986:43) szerint az árucikkek minôségével és értékével kapcsolatos in-
formációk szûkössége, valamint az összegyûjtésükért tett jelentôs erôfeszítések nem-
csak a marokkói bazár vásárlóira jellemzôek, hanem az ipari társadalmak gazdaságainak 
bizonyos szegmenseire is. Ezért egy általánosabb érvényû, nemcsak a bazárra össz-
pontosító definíció szükségessége mellett foglal állást, amellett érvelve, hogy „a ba-
zár-stílusú információkeresés valószínûleg bármely olyan cserehelyzetre jellemzô, ahol 
a javak minôsége és megfelelô értékelése nem standardizált, habár a standardizáció 
hiánya, az árak változékonysága, valamint a dolgok […] minôségének megbízhatat-
lansága mögött álló okok meglehetôsen eltérôek lehetnek.” (Appadurai 1986:43). A
„komplex, kulturális alapon szervezôdô információs labirintusok”, valamint a bennük 
való tájékozódást elôsegítô „bazár stílusú információkeresés” (bazaar-style information 
search, Appadurai 1986:43) az ipari társadalmakban többek között a keleti szônyegek 
és a használt autók piacát jellemzik. (A használtautó-piaccal mint a bazár stílusú gaz-
daságok leggyakrabban említett esetével kapcsolatban lásd még Rees 1971:109–118; 
Geertz 1978:31; Fanselow 1990; Alexander 1992:84–85.)

Fanselow értelmezése szerint a bazár vásárlóit sújtó kiszolgáltatottságért elsôsorban 
a vevô és az eladó közötti „információ-aszimmetria” (Fanselow 1990:251) a felelôs. 
A bazárban, érvel, a pénz különleges státusú: a leginkább standardizált és így a legmeg-
bízhatóbb árucikk. A legpontosabban a pénz értéke jósolható meg, szemben a bazár-
ban gazdát cserélô más árucikkekkel, amelyek „nem-standardizáltak és ennek követ-
keztében […] megbízhatatlanok; az ilyen árucikkek ellenôrzése nehéz, idôigényes és 
ennek következtében költséges” (Fanselow 1990:251). Így tehát az eladó, aki pénzt 
kap, megbízhatóbb ismeretekkel rendelkezik annak értékérôl és minôségérôl, mint a 
vevô az általa megvásárolt, kétes eredetû árucikkekérôl. A bazárelemzések (Ichinosa-
wa 2007:128 stb.) arról tanúskodnak, hogy a vásárlók kétféleképpen tesznek kísérletet 
a bizonytalanság enyhítésére, vagyis a kockázatmenedzselésre. Egyrészt az „intenzív 
információkeresés” stratégiája révén, másrészt oly módon, hogy bizonyos kereskedôk-
kel hosszú távú, kölcsönös bizalmon alapuló üzleti kapcsolatot próbálnak meg kiépí-
teni (clientelisation).

Amellett érvelek, hogy a gáborok között zajló pohárügyletek több szempontból (a 
nagyfokú bizonytalanság, a rögzített árak hiánya, az áralku nagy szerepe stb.) is ha-
sonlítanak a bazár jellegû tranzakciókhoz. A bizonytalanság potenciális forrása ese-
tünkben a kvalitatív érték számszerûsítésének és a nominális autentikusság ellenôr-
zésének problematikus volta, az aktuális piaci viszonyokkal kapcsolatos ismeretek 
szûkössége, valamint a rábeszélés-meggyôzés képességének relatív hiánya. A pohár-
ügyletek esetében a vevô és az eladó közötti „információ-aszimmetria” csak a nomi-
nális autentikusság vonatkozásában jellemzô,23 szemben az érték számszerûsítésével 
kapcsolatos bizonytalansággal („Hogyan jellemezhetô a kvalitatív érték és a vételár 
viszonya?”, „Mit jelent a »korrekt ár« fogalma?”), amellyel a vevônek és az eladónak 
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egyaránt szembe kell néznie. Az eladó és a vásárló esetünkben nem elsôsorban a ki-
szemelt tárgy értékességében bizonytalan (bár az áralku során ezzel kapcsolatban is 
kialakulhatnak viták), hanem abban, hogy az említett érték miként fejezhetô ki a szá-
mok nyelvén.

A gáborok a kockázatmenedzselésre elsôsorban a „kényszerhelyettesítés” (vö. Kor-
nai 1993:257) révén tesznek kísérletet: cenzárokat fogadnak fel, akik az „intenzív 
információkeresés” szakértôi, ám számos egyéb feladatot is ellátnak a tranzakciók 
során. (Mivel a pohárügyletek relatíve ritkák és rendszertelenek, annak esélye, hogy 
rendszeres munkakapcsolat alakuljon ki az eladó/vevô és valamely cenzár között, vi-
szonylag csekély. A gáborok tehát nem számíthatnak az ugyanazon személyek közöt-
ti, rendszeres üzleti kapcsolatból fakadó elônyökre.) Elsôsorban a pohárügyletekhez 
kapcsolódó bizonytalansággal magyarázható, hogy az áralku jelentôsége, akárcsak az 
azt koordináló cenzár mozgástere és gazdasági súlya, esetünkben kifejezetten nagynak 
mondható.

A cenzárral szembeni bizalmatlanság forrásai és a lojalitás 
biztosításának technikái

A megbízók közvetítôkhöz való viszonya korántsem ellentmondásmentes. Habár rész-
ben azért veszik igénybe szolgálataikat, hogy enyhítsék a vásárral kapcsolatos bizony-
talanságot, gyakran magukra a cenzárokra is a bizonytalanság forrásaként tekintenek. 
Ez az attitûd a lojalitás problémájával kapcsolatos, és két okra vezethetô vissza.

Egyrészt arra a tényre, hogy a közvetítô elsôsorban a sikerdíj miatt vállalja el a fel-
adatot. Megbízója ezért sohasem lehet biztos abban, hogy a cenzár által felkeresett 
potenciális üzletfelek nem tesznek-e kísérletet arra, hogy titokban a saját oldalukra 
állítsák ôt, vagyis pártfogásáért cserébe nem kínálnak-e fel neki jelentôs pénzösszeget. 
Amint arra már utaltam, a cenzár a minél nagyobb sikerdíj reményében – megbízója 
mellett – gyakran az általa felkutatott személyekkel is megállapodást köt. (Ahogyan a 
romák fogalmaznak: a közvetítô gyakran „mind a kettôtôl szop csicset”, „innen is, 
onnan is vesz mitát”;24 „mind a kettôrôl bôrt húz le”.) Annak elhallgatása, hogy nem-
csak eredeti megbízójától remél sikerdíjat, a cenzár számára elengedhetetlen, hiszen 
csak így tarthatja fenn a látszatot, hogy továbbra is a legjobb tudása szerint képvise-
li a megbízó érdekeit. A sikerdíj felajánlásának lehetôsége és a gazdasági titkolózás 
kényszere együtt eredményezi azt, hogy a közvetítô személyéhez gyakran kapcsolódik 
a morális megbízhatatlanság, illetve a megvesztegethetôség sztereotípiája.

A bizalmatlanságnak azonban van egy további forrása is: az, hogy a bróker rendsze-
rint nemcsak közvetítôi minôségben vesz részt a presztízstárgygazdaságban, hanem 
további szerepekkel is rendelkezik. Gyakran maga is pohártulajdonos, vagyis egyike a 
presztízstárgygazdaságban versengô ŕomoknak, illetve része a rivalizáló érdekcsoportok 
egy részének, lojalitás és érdek tehát nemcsak a megbízóhoz fûzi, hanem egyidejûleg 
számos más gábor ŕomhoz (apatársak, fivérek stb.), illetve csoporthoz is. A megbízók 
bizalmatlanságának egyik forrása épp e lojalitások párhuzamos jelenléte, pontosabban 
az, hogy a cenzár idôrôl idôre rákényszerül arra, hogy rangsorolja (el)kötelezettségeit. 
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Kit nevezzen meg megbízója elôtt ideális vásárlóként: a hozzá közel álló, de kevésbé 
jelentôs vásárlóerôvel rendelkezô apatársát, vagy – kizárólag megbízója gazdasági ér-
dekeit szem elôtt tartva – azt a számára idegen ŕomot, aki a legkedvezôbb vételi aján-
latot teszi? A megbízók nemegyszer úgy ítélik meg, hogy a brókerként tevékenykedô 
ŕom párhuzamos szerepei (bróker, pohártulajdonos, potenciális vásárló/eladó, több-
szörös frakciótag) közötti „távolság” zavaróan csekély (vö. Fanselow 1990:251), ami 
szerepkonfliktus kialakulásához vezethet, és azt is maga után vonhatja, hogy a cenzár 
végül nem a megbízó érdekeit részesíti elônyben az ügylet koordinálása során. Terep-
munkám idején többször is elôfordult, hogy a közvetítô idôközben elpártolt megbízó-
jától, és végül meghiúsította a folyamatban lévô tranzakciót, mert belátta, hogy az 
kedvezôtlenül befolyásolná a presztízstárgygazdaságban elfoglalt pozícióját, vagy sér-
tené valamely közeli szövetségese érdekeit.

A megbízók különféle stratégiák révén igyekeznek mérsékelni a cenzárokkal kapcso-
latos bizonytalanságot, amelyek társadalmi ellenôrzésük kiépítésére: a szereptávolság 
fenntartására, illetve a cenzár lojalitásának maximalizálására irányulnak, másként fo-
galmazva annak biztosítására, hogy a bróker valóban a lehetô legjobb tudása szerint 
válaszoljon a megbízót leginkább foglalkoztató kérdésekre („Ki lenne az ideális vevô/
eladó?”; „Mit jelent az adott helyzetben a »korrekt ár« fogalma?”; stb.).

a) A hiteles értékbecslés és a lojalitás „kikényszerítésének” legfontosabb eszköze a 
felajánlott sikerdíj vonzereje.

b) A megbízó azt elkerülendô, hogy félrevezetô szakvéleményt kapjon tôle, arra is 
felszólíthatja a brókert, hogy „menjen hitre”, vagyis esküdjön meg legközelebbi hozzá-
tartozói és saját életére, hogy a piaci viszonyokkal, a poharak értékével stb. kapcsolatos 
szakvéleményét legjobb tudása szerint fogalmazza meg. Az esküben szereplô feltételes 
átkok – a „hitre menés” gábor ideológiája szerint – várhatóan beteljesednek, ha a bró-
ker mégis kísérletet tenne a megbízó megtévesztésére. Pista kommentárját idézve:

„Hát kell vegyél magad mellett két-három okos cigánt. És annak kell ígérjél mitát [értsd: 
sikerdíjat – B. P.], jó mitát. S akkor megmondod nekije:

– Melyik a legjobb pohár itt köztetek? Melyik eladó?
– Ez van eladó, ez van, három-négy pohár van eladó.
Na, te most nem ismered egyiket se, de megkérdezed ôket:
– Melyik a legjobb? Aztat akarom megvenni!
S aztán ôket, hogy ne tegyenek tégedet félre [értsd: ne vezessenek félre – B. P.], meg-

esküdöd [értsd: esküre teszed – B. P.] ôket, hogy […] mondják meg, a három közt melyik 
a legjobb! […] Kell trušulra (értsd: esküre – B. P.) tegyed ôket, hogy nehogy tegyenek vaj 
egy bolond poharat rajtad! Hogy aztán maradjál bolond a pénzzel is, a pohárral is, érted? 
(…Mit jelent a »bolond pohár«?) Hogy gyengébb! Az a leggyengébb minôségû, s nem 
veszi meg senki, s akkor rajtad sózzák. Érted? Mer te nem ismered, s akkor rajtad teszik. 
S akkor attól, akitôl megvásárolod te, attól háromszorosan megveszik a mitát. Azér mer 
azt mondják a pohár tulajdonosának:

– Te, én eladom neked a bolond poharadat, mer nem ér annyit s annyit, de én annyiér 
s annyiér el tudom adni neked! Az enyim [értsd: a vételárból – B. P.] ennyi!

S akkor ô [értsd: az eladó – S akkor ô B. P.] biztos benne, hogy menyen a rossz portéka, s ad sok 
lóvét, ígér sok mitát, és tôled is veszik a mitát. […] De ha te megesküdöd ôket, hogy melyik 
a legjobb pohár, akkor ôk azt mondják:
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– Ez a jó!
S nem bánom, ha többet is fizetek rajta, de ne vegyek rossz dógot a pénzemre! Hogy 

maradjak dilo [értsd: bolond – B. P.], s a pohár is semmit ne érjen, s a pénzem is menyen.
[…] Na, s ha te megesküdöd ôket, akkor… Nem… nem smekeriáznak [értsd: nem vezet-
nek félre – B. P.], mer akkor nincs hol. Mer akkor azt mondják:

– Tettük a gyermekeket esküre [értsd: esküdtünk a gyermekeink életére – B. P.], akkor 
ne tegyünk neki bolond poharat a fejire!

S akkor jó.”
Megjegyzendô, hogy a feltételes önátok következményeire vonatkozó ideológia 

szerint az átok „a mištimóban (értsd: ha a poharakkal és kannákkal kapcsolatos ügyben 
hangzik el – B. P.; vö. Berta 2007:45) jobban fog”, mintha más típusú konfliktushely-
zetekben alkalmazzák azt.

c) Végül a szakvélemény hitelességérôl a megbízó gyakran oly módon gondoskodik, 
hogy közeli férfi rokonai közül választja ki a cenzárt. Ebben az esetben épp a párhu-
zamos lojalitások jelenlétébôl próbál meg tôkét kovácsolni: a sikerdíj mellett a férfi 
rokonok közötti szolidaritás morális diskurzusára támaszkodva igyekszik biztosítani 
a bróker lojalitását.

A cenzár tevékenysége az ügylet során

Milyen teendôk hárulnak a cenzárra az ügylet során? A tevékenységével kapcsolatos 
elvárásokat megfogalmazó kommentárok, valamint az általam megfigyelt tranzakciók 
elemzése alapján hét, a cenzárság fogalmához társuló feladatkör különíthetô el.

a) A cenzár mint felhajtó, piackutató. Nem ritka, hogy a potenciális vásárló/eladó 
csak hiányos ismeretekkel rendelkezik a presztízstárgypiac pillanatnyi helyzetérôl, így 
egyedül valószínûleg nem vagy csak nagy nehézségek árán tudna rátalálni az ideális 
üzleti partnerre. A megbízó ezért gyakran azzal a kéréssel keresi fel a kiszemelt cen-
zárt, hogy felhajtóként kutassa fel az ideális vevôt vagy eladót számára. Aminek a 
megbízó híján van, az az arra vonatkozó tudás, hogy éppen akkor hol találhatók eladó 
poharak az etnikai alcsoportban, illetve az elérhetô darabok milyen minôségûek (vá-
sárlás esetén); avagy annak ismerete, hogy kik rendelkeznek a saját poharának meg-
vételéhez szükséges politikai ambícióval és elegendô pénzzel (eladás esetén).

A bróker a potenciális vevôk felkutatása során rendszerint elônyben részesít bizo-
nyos csoportokat. Ezek egyikét azok a tehetôs ŕomok alkotják, akiknek a felmenôi 
korábban birtokolták és nagyra értékelték az eladó poharat, de idôközben kénytelenek 
voltak megválni tôle. A visszavásárlás ugyanis orvosló aktus, amivel a leszármazottak 
– legalább részben – ellensúlyozhatják a családjuk társadalmi arculatát és presztízsét 
ért szimbolikus veszteséget, ami akkor különösen jelentôs, ha a tárgy az egykori tu-
lajdonos apai ági identitásszimbóluma is volt. A cenzárok érdeklôdése azért fordul a 
korábbi tulajdonosok leszármazottai felé, mert ôk rendszerint megkülönböztetett ér-
zelmi értéket tulajdonítanak a tárgynak, és valószínûleg az átlagosnál nagyobb áldozat-
hozatalra lesznek majd hajlandóak azért, hogy megszerezzék azt. A potenciális vásár-
lók virtuális listájának elején szerepelnek azok a vagyonos ŕomok is, akiknek a felmenôi 
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korábban kísérletet tettek a tárgy megszerzésére, de végül kudarcot vallottak a vásár-
lójelöltek (és brókereik) közötti versenyben.

A cenzár által felkeresendô potenciális vásárlók között ugyancsak elôkelô helyet 
foglalnak el azok a ŕomok, akik köztudottan „égnek egy jó pohár után”, vagyis akik 
régóta szeretnének bekapcsolódni a presztízstárgygazdaságba, vagy javítani a tulaj-
donosok fontossági sorrendjében elfoglalt pozíciójukon, ezért ugrásra készen várják, 
hogy megvásárolhassanak egy értékes darabot. Mivel poháradásvételre az etnikai al-
csoportban viszonylag ritkán kerül sor, és elôfordul, hogy évekig egyetlen értékes 
pohár sem „mozdul meg” (értsd: cserél gazdát), a fontosabb poharakra vágyó, tehetôs 
ŕomoknak nemritkán évtizedeket is várniuk kell arra, hogy egy számukra „ideális darab” 
eladóvá váljon.

Elôfordul, hogy a közvetítô nem válogathat szabadon a potenciális üzletfelek közül. 
A megbízó nemegyszer elôre kijelöli azon személyek csoportját, akikkel semmiképpen 
sem kíván üzletet kötni. Poháreladás esetén rendszerint a megbízó legfontosabb rivá-
lisai tartoznak ide, akik valószínûleg nem érnék be a puszta tárgybirtoklással, hanem 
a nyilvános társadalmi összejöveteleken idôrôl idôre a tranzakcióra terelnék a szót, 
amivel megszégyenítenék az eladót és családját. A megbízók emellett igyekeznek el-
kerülni azokat a személyeket is, akikrôl úgy gondolják, hogy üzleti tisztességük nem 
kifogástalan, és félô, hogy nem fogják tiszteletben tartani az ügylet során kötött meg-
állapodást.

A vevô/eladó felkutatása esetenként csak néhány telefonhívást igényel, vagyis per-
cek vagy órák alatt lezajlik, máskor azonban a bróker arra kényszerül, hogy személye-
sen keresse fel a gyakran különbözô erdélyi régiókban élô potenciális üzletfeleket, ti-
tokban puhatolózva vagy nyíltan érdeklôdve az iránt, hogy részt vennének-e a küszö-
bön álló ügyletben. Ha sorozatos elutasításban van része, vagy ha az az üzletfél, 
akivel már elôrehaladott tárgyalásokat folytatott, eláll a vásárlástól/eladástól, a piac-
kutatás hetekig is elhúzódhat.

b) A cenzár mint értékbecslô. Miután feltérképezte a gábor presztízstárgypiacot, a 
cenzár tájékoztatja megbízóját arról, hogy kivel érdemes alkuba bocsátkoznia. Ha a meg-
bízó vásárolni akar, a brókernek szakvéleményt kell adnia az éppen eladó poharak 
minôségével, becsült értékével, illetve azzal kapcsolatban, hogy mindent számításba 
véve melyik tárgy megvásárlása tûnik a legkedvezôbbnek. Ha a megbízó saját poharát 
kívánja áruba bocsátani, a cenzárnak arról kell nyilatkoznia, hogy az eladó tárgy sze-
rinte milyen értéket képvisel, és az általa összegyûjtött árajánlatok közül akad-e olyan, 
amely feltétlenül megfontolásra érdemes. A kulcskérdés mindkét esetben ugyanaz: mit 
jelent a „korrekt ár”, illetve „az elônyös, kedvezô üzlet” az adott pillanatban? Milyen 
engedményeket érdemes tenni az áralku folyamán? Amint arra már utaltam, a meg-
bízók részben épp az érték számszerûsítésével, illetve az ár-érték viszony megítélésé-
vel kapcsolatos bizonytalanságok miatt alkalmaznak cenzárt, és veszik figyelembe 
annak tanácsait. A körültekintésre azért van szükség, nehogy a vevô egy dilo taxtajt, 
vagyis egy relatíve értéktelen poharat vásároljon, akár többszörösen is kifizetve azt az 
összeget, amelyet a gáborok többsége értékarányos vételárnak tekint.

c) A cenzár mint „rábeszélôgép”. A presztízstárgy-adásvételek többnyire elválaszt-
hatatlanok a versengés fogalmától. Ennek egyik oka az, hogy a keresleti és a kínálati 
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oldal viszonya ritkán kiegyenlített, vagyis gyakran elôfordul, hogy egy eladó, nagyra 
értékelt pohár megszerzéséért több ŕom is versenybe száll, és esetenként az is meg-
történik, hogy egyszerre több tulajdonos is saját pohara értékesítése mellett dönt, 
pillanatnyi túlkínálatot idézve elô a gábor presztízstárgypiacon. A sikeres üzletkötés-
hez ezért a potenciális üzlettársak, illetve az eladó tárgyak felkutatása önmagában nem 
mindig elegendô. A cenzárnak – maga mögé utasítva a vele rivalizáló többi brókert – 
gyakran arra is rá kell vennie a kiszemelt üzletfelet, hogy az ô megbízójával kössön 
üzletet, és ne vegye figyelembe a másoktól érkezô ajánlatokat.

A rábeszélés képességére azonban nemcsak ilyenkor, hanem a piacfelmérés idején 
is szükség lehet. Elôfordulhat ugyanis, hogy nincs eladó pohár a piacon, vagy legalább-
is nincs olyan értékes eladó darab, amelyet a megbízó szívesen megvásárolna. A bró-
ker ilyenkor arra kényszerül, hogy olyan ŕomokkal lépjen kapcsolatba, akik a megbízó 
nézôpontjából ideális tárgyak tulajdonosai, és akik a közeljövôben valószínûleg rá-
kényszerülnek majd azok eladására (például azért, mert köztudottan az eladósodás 
küszöbén állnak). A közvetítô célja az, hogy a kiszemelt, még hezitáló tulajdonosokat 
meggyôzze arról, hogy a tranzakció halogatásával csak rontanak saját alkupozíciójukon, 
vagyis most érdemes belevágniuk az ügyletbe. Mivel az eladásra irányuló nyílt rákér-
dezést a tulajdonos könnyen inzultusként értelmezheti, az információgyûjtést a cen-
zárok rendszerint „kerülô szavakkal”, az indirektség különbözô stratégiái révén végzik 
el. (A puhatolózás gyakori stratégiája, hogy a közvetítô nem fedi fel a potenciális eladó 
elôtt, hogy megbízást kapott. A vele folytatott beszélgetés során mintegy mellékesen 
megemlíti, hogy nemrég összefutott X-szel [megbízójával], aki elpanaszolta neki, hogy 
milyen régóta „esekedik egy jó pohár után”, és szinte bármit megadna azért, hogy 
megszerezhesse az értékesebb darabok valamelyikét. A beszélgetés e pontján csak a 
potenciális eladó üzleti tervein és helyzetfelismerô képességén múlik, hogy azonosít-
ja-e a burkolt ajánlattételt.)

Ha a cenzár poharat árul, vagyis a célja az, hogy rávegyen egy vagyonos, még hezi-
táló ŕomot a vásárlásra, rendszerint ugyancsak a felkínált tárgy „alkalmi vétel”-jellegét 
hangsúlyozza. Mindkét esetben gyakori érv a presztízstárgypiac egyik – már említett 
– sajátossága: a kereslet/kínálat alakulásának relatív kiszámíthatatlansága. A cenzártól 
ezenfelül elvárják, hogy szükség esetén „mozgósítsa”, illetve fokozza a potenciális 
vásárló politikai becsvágyát és vásárlókedvét. Ezt gyakran arra hivatkozva éri el, hogy 
a hezitáló ŕomnak már majdnem mindene megvan ahhoz, hogy a tekintélyes személyek 
között tartsák számon az etnikai alcsoportban, „csupán egyvalami hiányzik még: egy 
értékes pohár”. A bróker feladatainak tehát gyakran az is része, hogy rávegye a ki-
szemelt, potenciális vevôt arra, hogy valóban vásároljon, vagy a potenciális eladót arra, 
hogy valóban eladja poharát.

d) A cenzár mint a nominális autentikusság szakértôje. Amint arra már utaltam, a 
poharakhoz való vizuális hozzáférés korlátozott forrást képez a gáborok között, vagy-
is nem ritka, hogy a tulajdonoson és közeli hozzátartozóin kívül csak néhány ŕomnak 
volt lehetôsége arra, hogy a közelmúltban szemügyre vegye az áruba bocsátott tárgyat. 
A pohárvásárlást tervezô megbízónak, ha nem tartozik az utóbb említett ŕomok közé, 
olyan brókerre van szüksége, aki már legalább egyszer maga is megvizsgálhatta az el-
adó poharat, így az üzleti tárgyalás részét képezô szemrevételezés során bizonyosan 
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meg tudja állapítani, hogy a megmutatott tárgy valóban azonos-e azzal a darabbal, 
amiként azt az eladó bemutatja.

A megbízások elnyeréséért és a sikeres cenzárrá válásért folyó versenyben az is 
elônyt jelent, ha a brókernek már számos poharat volt alkalma személyesen megvizs-
gálni, így az átlagosnál nagyobb gyakorlattal rendelkezik a különbözô darabok tárgyi 
tulajdonságainak, illetve értékének összehasonlításában.

e) A cenzár mint alkusz. A lehetséges üzleti partnerek felkutatását követôen a meg-
bízó alkuba bocsátkozik azzal a ŕommal, akitôl a legkedvezôbb ajánlatot kapta. Az 
eladót képviselô közvetítô tevékenysége az ügylet e fázisában arra irányul, hogy a 
leendô vásárlót rávegye egy olyan összeg kifizetésére, amely meghaladja a megbízója 
által megállapított minimális vételárat, vagy legalábbis azonos azzal. Ha a brókert a 
potenciális vásárlók egyike fogadja fel, legfontosabb célja az, hogy mérsékelje, „le-
törje” az eladó által megnevezett árat, és eközben minél kedvezôbb színben tüntesse 
fel saját megbízója árajánlatát. Miután megbízója üzleti partnerétôl is megtudakolta a 
„végsô árat”, a cenzár mindkettejükkel külön-külön tárgyalva megpróbálja a minimá-
lisra csökkenteni a két összeg közötti különbözetet. Erre a folyamatra a cirdel ke ekh 
than (’összehúzás’25) kifejezés utal. Ha az álláspontok jelentôs mértékben közeledtek, 
a bróker megszervez egy olyan találkozót, ahol mindkét fél jelen van, és a küszöbön 
álló ügylet elônyeit, valamint a fennmaradó különbözet „jelentéktelenségét” hang-
súlyozva megpróbálja meggyôzni ôket arról, hogy felezzék meg (vagy más módon 
osszák el) a különbözetet, és egyezzenek meg a vételárban. 

Ha mindkét fél alkalmaz cenzárt, azok az áralku során hol saját megbízóikkal, hol 
egymással vagy közvetlenül megbízójuk üzleti partnerével egyeztetve próbálnak meg 
egyezségre jutni. Az, hogy a felek közötti megállapodás napokig vagy hetekig tartó 
egyezkedés során jön-e létre, vagy a megbízók és a közvetítôk már az elsô találkozás 
alkalmával megállapodnak a vételárban, az ügylet körülményeitôl függ, ahogyan az is, 
hogy a vevô és az eladó elsôsorban személyesen vesz-e részt az áralkuban, vagy inkább 
a közvetítôk révén próbálja meg érvényesíteni érdekeit.

Milyen érvekkel veheti rá a cenzár az eladót arra, hogy csökkentse a korábban meg-
határozott minimális vételárat, illetve a leendô vásárlót arra, hogy a tervezettnél na-
gyobb anyagi áldozatot hozzon?

A vevô áldozatkészsége a felkínált tárgy elônyös tulajdonságainak ecsetelésével: 
jelentôségének és értékének méltatásával26 növelhetô a leghatékonyabban. A bróker 
hosszasan részletezheti például a korábbi gábor tulajdonosok társadalmi jelentôségét, 
a pohár – tôlük származó – hírnevét (veste; vesteko taxtaj – híres pohár) vagy az érték-
forrásnak számító tárgyi tulajdonságokat. Az eladó darab gábor társadalmi karrierjének 
más elemei is vágykeltô-értéknövelô hatással rendelkezhetnek. Ide sorolható például 
az, ha egy pohár megszerzéséért korábban intenzív, nagy visszhangot kiváltó rivalizá-
lás alakult ki egyes gábor ŕomok között, aminek köszönhetôen a tárgyhoz a „harcos” 
jelzôt kapcsolják (vö. Berta 2006). A vásárlástól remélhetô presztízshozam hangsú-
lyozása, vagyis az, hogy a vevô olyan tárgyhoz juthat hozzá, amelyet számos ŕom
irigyelni fog, és amely jelentôs hírnévgyarapodás forrása lehet, ugyancsak hatékony 
érv a vásárló meggyôzése során.27 A cenzár ugyanakkor hivatkozhat a pillanatnyi pia-
ci viszonyokra is, amellett érvelve, hogy jelenleg nincs másik, ennél értékesebb eladó 
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pohár, és ha a potenciális vevô sokáig vár az üzletkötéssel, mások is szemet vethetnek 
a tárgyra, vagy megtörténhet, hogy a pohárvásárlásra elkülönített összeget idôközben 
más célokra kell elköltenie, vagyis ha végsô árajánlatát nem módosítja, könnyen el-
eshet ettôl az „alkalmi vételtôl”.

Az eladó által megfogalmazott minimális ár csökkentése többnyire kisebb ellenál-
lásba ütközik. Ne feledjük, hogy a gáborok csak akkor válnak meg poharaiktól (leg-
alábbis az értékesebb daraboktól), ha gazdasági krízishelyzetbe kerülnek. Az áruba 
bocsátás idején tehát az eladó már súlyos pénzügyi gondokkal küzd, ami korlátozza 
mozgásterét az áralku során. Szemben a potenciális vevôkkel, akik bármikor dönthet-
nek úgy, hogy kivárnak, és elhalasztják a vásárlást, az eladó esetében rendszerint el-
kerülhetetlen, hogy belátható idôn belül vevôt találjon.

A bróker azonban nemcsak az áralku során befolyásolhatja a vételárat. Az árfelhaj-
tásnak számos egyéb stratégiája is használatos a gáborok között. A leggyakoribbak ezek 
közül a bróker által kezdeményezett, az eladó tárgy értékének számszerûsítésére irá-
nyuló beszélgetések, amelyekre a nyilvános társadalmi összejöveteleken (például a 
virrasztók folyamán) éppúgy sor kerülhet, mint az olyan találkozási helyzetekben, ame-
lyek résztvevôi véletlenszerûen botlanak egymásba.28 A bróker ilyenkor igyekszik minél 
értékesebbnek feltüntetni a tárgyat, és nem ritka, hogy annak várható vételárát egy 
irreálisan magas összegben határozza meg. E stratégia nyilvánvaló célja a közvélemény 
befolyásolása: a tárgy értékének „emelése”, illetve az értékkel kapcsolatos társadalmi 
konszenzus „kiszélesítése”. Ne feledjük, hogy a fontosabb cenzárok maguk is azon 
stratégiai fontosságú személyek közé tartoznak, akiknek az értékítélete számos más 
ŕom számára irányadó. Amint arra már utaltam, a gábor presztízstárgygazdaság relatí-
ve zárt résztvevôi struktúrával rendelkezik, vagyis esetünkben nem létezik olyan külsô 
autoritás (múzeumi kurátorok, mûvészettörténészek, régiségkereskedôk stb.), amely 
felülírná, megváltoztathatná a befolyásos ŕomok által hitelesített értékítéleteket.

Egy másik, szintén gyakori stratégia az eladó tárggyal kapcsolatos, nagy összegû, 
fiktív árajánlat elterjesztése az etnikai alcsoportban (az a személy, akinek a bróker az 
árajánlatot tulajdonítja, értelemszerûen megnevezetlen marad). A fiktív árajánlatot 
gyakran akaratlanul kiszivárgott információnak álcázzák, amelyet a bróker látszólag 
véletlenül mond ki éppen akkor, amikor egy olyan ŕom kerül hallótávolságon belülre, 
aki várhatóan gondoskodik majd a hír továbbadásáról. Ez a stratégia egyrészt a piac-
felmérés eszköze. Arra szolgál, hogy „mozgósítsa” a tárgy iránt érdeklôdô, de még 
kiváró potenciális vásárlókat, arra késztetve ôket, hogy mielôbb fogalmazzák meg vé-
teli szándékukat és árajánlatukat. A stratégia másik célja az árfelhajtás: a bróker ugyan-
is azt a látszatot kelti, hogy azok a ŕomok, akik elszánták magukat a vásárlásra, már 
csak olyan összegek felajánlásával maradhatnak versenyben, amelyek meghaladják a 
fiktív árajánlatban szereplô vételárat. A szóban forgó stratégia megjelölésére, amelynek 
hangsúlyos eleme a gazdasági titkolózás, vagyis az, hogy a kívülállók számára eldönt-
hetetlen marad: a kiszivárgott árajánlat fiktív-e vagy valódi, a gáborok gyakran hasz-
nálják az „ugrasztás” kifejezést. 

f) A cenzár mint tanú. A vételár átadásakor nemcsak a szerzôdô felek vannak jelen, 
hanem egy második csoport: a tanúk csoportja is, amely egyrészt magukból a cenzá-
rokból, másrészt rendszerint olyan férfiakból áll, akik az üzletfelek vér szerinti és affi-
nális rokonai. A tanúk jelenlétére azért van szükség, mert a pohárügyletek során kötött 
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megállapodások többnyire szóbeli szerzôdések: azok „dokumentálására” elsôsorban 
a tanúk személyes emlékezete segítségével kerül sor. A tanúk jelentôsége az esetleges 
késôbbi konfliktusok során válik nyilvánvalóvá, vagyis akkor, ha az egyik fél szerzôdés-
szegéssel vádolja meg üzleti partnerét. (Az ezzel kapcsolatos félelmek tapasztalataim 
szerint gyakoriak és intenzívek.)

Az ide sorolható viták többnyire a pohárelzálogosítással járó kölcsönügyletek alkal-
mi kísérôjelenségei, és a kamat összegével vagy a kölcsön futamidejével kapcsolatos 
nézeteltérések miatt jönnek létre. A tanúk segítségével a hitelezô elkerülheti többek 
között azt, hogy az egyre kilátástalanabb helyzetbe kerülô adós megpróbálja manipu-
lálni a megállapodást azért, hogy idôt nyerjen, és elodázza pohara értékesítését. (Pél-
dául arra hivatkozva, hogy eredetileg hosszabb futamidôben állapodtak meg annál, 
mint amire a hitelezô hivatkozik, vagyis még van némi ideje adóssága törlesztésére. 
Terepmunkám során az elkeseredett adósok több alkalommal is ehhez a stratégiához 
folyamodtak.) Az adósok viszont többek között azért érdekeltek abban, hogy a szer-
zôdéskötés pillanatában tanúk is jelen legyenek, nehogy a hitelezô késôbb azt állít-
hassa, hogy a közöttük létrejött tranzakció valójában nem kölcsönügylet volt, hanem 
adásvétel – vagyis a pohár már a hitelezô saját tulajdonát képezi. A tanúk felkeresése 
és kikérdezése révén a szerzôdés világosan rekonstruálható, a fent említett nézetelté-
rések tisztázására tehát roma módon, az etnikai alcsoporton belül kerülhet sor.

A tanúkra további feladatok is hárulnak. Egyrészt annak felügyelete és tanúsítása, 
hogy a szerzôdésben rögzített összegeket hiánytalanul átadták. A tanúk emellett hír-
vivôk, a presztízsgazdaságok számára nélkülözhetetlen nyilvánosság menedzserei is, 
akik késôbb részletesen beszámolnak majd a megállapodás tartalmáról, az ügylet kö-
rülményeirôl azoknak az érdeklôdô ŕomoknak, akik személyesen nem lehettek jelen az 
üzletkötésnél. A közvetítô, aki a legtöbb információval rendelkezik a tranzakcióról, és 
abban meghatározó szerepet játszik, a legfontosabb, elsôként segítségül hívott tanúk 
egyike.

g) A cenzár mint hírnévmenedzser. A vevô által alkalmazott cenzár tevékenysége az 
ügylet befejezését követôen még nem ér véget. Mivel megbízójától jelentôs összegû 
sikerdíjat kap, a roma üzleti etika értelmében morális kötelessége, hogy „népszerûsít-
se” az ügyletet, és gyarapítsa a vevô, valamint a pohár hírnevét a különbözô társadal-
mi összejövetelek folyamán. A publicitás a brókernek is elemi érdeke, mivel a sikeres 
ügylet újabb bizonyítéka szakértelmének. A nevéhez fûzôdô sikeres tranzakciók – mint 
szimbolikus trófeák – a bizalomépítés hatékony eszközei: hozzásegítik ôt népszerû-
sége gyarapodásához, ezen keresztül pedig újabb megbízásokhoz.

Az ügylet nyilvános reprezentációjával kapcsolatos lehetôségek és kényszerek ér-
telemszerûen nem azonosak a vásárló, illetve a vevô cenzárja esetében. A pohárvásár-
lás, illetve -eladás társadalmi megítélése ugyanis alapvetôen eltérô: amíg az elôbbi 
hírnévnövelô, társadalmi elismerést kiváltó esemény, addig az utóbbi társadalmiarcu-
lat-romboló gyakorlat, amelyhez a szégyen és az elhallgatás fogalmai társulnak. (Még 
abban az esetben is, ha az eladó hiánytalanul megkapja azt az összeget, amelyet ko-
rábban „korrekt árként” definiált.) Az eladó brókere ezért nem „népszerûsítheti” nyil-
vánosan az ügyletet anélkül, hogy ne okozna megbízójának szimbolikus veszteséget 
azzal, hogy hallgatói figyelmét idôrôl idôre egy számára kényes és kényelmetlen ese-
ményre irányítja. Amíg a vásárló által felfogadott cenzár szinte akadálytalanul hival-
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kodhat az ügylettel és azzal a szereppel, amelyet abban betöltött, addig az eladót 
segítô közvetítô mozgástere jóval korlátozottabb. Az eladó és brókere közötti érdek-
közösség, mivel az ügylet nyilvános reprezentációjával kapcsolatos érdekeik eltérôek, 
a tranzakció befejezése után hamar felbomlik, amíg a vásárló és cenzárja között rend-
szerint tartósabb marad.

A cenzár díjazása

A cenzár közvetítôi tevékenységéért háromféle juttatásban részesülhet.
a) Egyrészt pénz formáját öltô sikerdíjat kap abban az esetben, ha az ügylet a megbí-
zóval kötött megállapodás szerint létrejön. A sikerdíj pontos összegérôl rendszerint 
már a megbízás pillanatában döntés születik. (Amint arra már utaltam, ha a bróker 
titokban megbízója üzleti partnerével is egyezséget köt, tôle is számíthat sikerdíjra.)

b) A cenzárnak az ügylet szervezése során gyakran jelentôs kiadásai adódnak (gon-
doljunk csak az ideális partner – akár hetekig is elhúzódó – felkutatásával járó úti-
költségre vagy a vendéglátással kapcsolatos kiadásokra), amelyeket ugyancsak a meg-
bízónak kell megtérítenie. Az útiköltség ellentételezhetô készpénzben, de azt a meg-
bízó oly módon is magára vállalhatja, hogy személyautót és sofôrt biztosít a bróker 
számára. Nevezzük e kiadások összességét költségtérítésnek vagy munkadíjnak.

c) Létezik továbbá egy harmadik, ritkán alkalmazott juttatástípus: a brókernek az 
ügylet szervezése folyamán átadott kisebb-nagyobb ajándékok csoportja. Ezek lehet-
nek kisebb pénzösszegek vagy olyan szívességek, mint a bróker fuvarozása saját 
ügyes-bajos dolgainak elintézése során (orvosi kezelés, rokonlátogatás stb.) vagy az 
éttermekbe való meghívás. Ezek az ajándékok a cenzár iránti tisztelet, elkötelezettség 
és lojalitás kifejezésére szolgálnak, ezért azok a lojalitás ajándékaiként definiálhatók. 
Átadásukra fôként akkor kerül sor, ha a megbízó és a cenzár közötti státuskülönbség 
– az utóbbi javára – viszonylag nagy, és a megbízó ily módon is biztosítani szeretné 
a bróker jóindulatát. Az utóbbi ajándékokat, hasonlóan a munkadíjhoz, a cenzárnak 
akkor sem kell visszaadnia, ha az ügylet végül nem jön létre.

Javak és cenzárok: kontextusérzékeny 
tranzakcionális identitások

Boissevain (1974:147) amellett érvel, hogy a vállalkozók a források két típusát mani-
pulálják. Az elsô típust olyan, a vállalkozó közvetlen ellenôrzése alatt álló javak alkot-
ják, mint a „földterület, a munkahelyek […] a szaktudás”. A források második típusá-
ba az olyan személyekkel kialakított „stratégiai kapcsolatok” sorolhatóak, akik a) bir-
tokában vannak a források elsô típusának, illetve b) akiken keresztül az a) pontban 
említett személyek elérhetôk. Boissevain azokat a gazdasági szereplôket, akik a forrá-
sok elsô típusát birtokolják, patrónusoknak (patronpatrónusoknak (patrónusoknak ( ) nevezi, amíg azokat, akik a stra-
tégiai kapcsolatokkal rendelkeznek, brókereknek. „A bróker a vállalkozó sajátos típusa”, 
aki nemcsak felügyeli a stratégiai kapcsolatokat, hanem manipulálja is azokat azért, 
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hogy haszonra tegyen szert. „A brókerek nagy tapasztalattal rendelkezô hálózatszak-
értôk” (Boissevain 1974:148).

A stratégiai kapcsolatok azonban, akárcsak a Stewart által említett retorikai képes-
ség (a cincár olyan ember, aki „tud bánni a szavakkal”), csak egy-egy szegmensét al-
kotják annak a kompetenciának, amellyel a cenzár ideális esetben rendelkezik. Milyen 
tulajdonságok jellemzôek a sikeres gábor közvetítôkre? Másként fogalmazva: milyen 
szempontok alapján választja ki a megbízó a cenzárt az ügylet elôkészítése során?

a) Üzleti tisztesség, gyakorlat és hírnév. A cenzárok népszerûsége annál nagyobb, 
minél valószínûbb, hogy a megbízójukkal kötött megállapodást tiszteletben tartják, 
illetve minél több sikeres, a gáborok között nagy visszhangot kiváltó ügylet lebonyo-
lításában vettek részt. Mivel a brókerválasztás hangsúlyos szempontja az elôbbieken 
alapuló üzleti hírnév, a közvetítôk nagy hangsúlyt fektetnek annak megalkotására, il-
letve megóvására.

b) Etnicizált tudástípusok és tudásmenedzsment. A cenzárra háruló feladatok ellátása 
lehetetlen lenne a presztízstárgygazdaság lényegéhez tartozó, etnicizált ismeretegyüt-
tesek elsajátítása nélkül. Az ügylet sikeres lebonyolításához nélkülözhetetlen egy-
részt

– a presztízstárgy-esztétika, valamint az ahhoz kapcsolódó értékegyezmények be-
ható ismerete. Ennek hiányában a cenzár képtelen lenne felbecsülni, illetve összeha-
sonlítani két vagy több tárgy értékét. A presztízstárgy-esztétikával kapcsolatos tudás 
társadalmi eloszlása azonban nem egyenletes: azzal még az ambiciózus, pohárvásár-
lásra készülô ŕomok egy része is csak részben rendelkezik.

– Az értékbecsléshez, valamint a potenciális vásárló meggyôzéséhez nélkülözhe-
tetlen az „etnikus panteon”, vagyis az etnikai alcsoport történelmének ismerete. A
cenzárnak részletes tudással kell rendelkeznie az áruba bocsátott tárgy korábbi gábor 
tulajdonosairól, tisztában kell lennie elônyös, vagyis a tárgy értékének „emelésére” 
alkalmas tulajdonságaikkal (gazdasági státusukkal, az általuk kötött apatársi szövet-
ségek „minôségével”, társadalmi megbecsültségük fokával stb.), amelyek hatékony 
érvként szolgálhatnak a potenciális vásárló meggyôzése során. Mivel a vevô az ügylet 
során részben épp a korábbi tulajdonosok hírnevét „fizeti meg”, az etnikus történelem 
és a tárgy kulturális életrajzának ismerete nélkül a közvetítô képtelen lenne arra, hogy 
hitelt érdemlôen felbecsülje egy tárgy értékét, és hatékonyan képviselje megbízója ér-
dekeit.
– A cenzárnak emellett figyelemmel kell kísérnie a gábor presztízstárgypiac törté-

néseit. Naprakész ismeretekkel kell rendelkeznie például a keresleti-kínálati viszonyok 
alakulásáról (arról, hogy kik rendelkeznek a vásárláshoz szükséges pénzzel és politikai 
ambícióval; várhatóan kik kényszerülnek poharaik eladására a közeljövôben; stb.), 
akárcsak a presztízstárgyügyletek nyomán kialakult fontosabb konfliktusokról.

– Végül a cenzár számára nélkülözhetetlen az etnikus, illetve interetnikus kapcsola-
ti tôke, vagyis a Boissevain által említett stratégiai kapcsolatok felhalmozása, amelyeket 
kétféleképpen is hasznosíthat. Egyrészt ha számos gábor család asztalánál szívesen 
látott vendég, valószínû, hogy a bróker számára nem okoz majd nehézséget a keresle-
ti/kínálati viszonyok gyors és megbízható feltérképezése. Minél több ŕommal léphet 
akadálytalanul kapcsolatba, annál nagyobb az esélye annak, hogy végül rátalál az ide-
ális üzleti partnerre. Másrészt az a cenzár, akinek az ismerôsei között c6rhar ŕomok és 
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cenzárok is akadnak, illetve akinek a nevéhez sikeres interetnikus tranzakciók fûzôdnek, 
vonzóbb alternatívának tûnik az olyan megbízók szemében, akik kifejezetten a cărharok 
között szeretnék értékesíteni poharaikat. A kapcsolati tôke egyike azoknak a szimbo-
likus javaknak, amelyek egy cenzárt keresetté tehetnek, és megnövelhetik annak való-
színûségét, hogy az ügylet lebonyolításával éppen ôt bízzák meg.

Az említett tudástípusok mindegyike döntôen etnicizált: elsajátításuk – eltekintve 
néhány, a gáborokkal régóta kapcsolatban álló gázsó régiségkereskedôtôl, antropoló-
gustól és cărhar ŕomtól– kizárólag a gábor romákra jellemzô.

c) Retorikai képesség és gyakorlat. Végül a brókernek rendelkeznie kell a potenciális 
üzletfél szándékainak kipuhatolásához, illetve a meggyôzéshez, rábeszéléshez szük-
séges retorikai képességekkel és gyakorlattal (vö. Stewart 1994:158).29

A felsorolt kompetenciatípusok alapján nyilvánvaló, hogy – szemben a Stewart által 
vizsgált lóvásárral (Stewart 1994:155) – a gáborok között, illetve a cărharok és gábo-
rok között zajló pohárügyletek során miért nem tevékenykedhet cenzárként egy gázsó: 
a presztízstárgygazdaság és az abban való részvételhez szükséges kompetencia etni-
cizált jellege miatt.

A brókereket a szakirodalom többnyire az általuk közvetített javaknak tulajdonított 
identitások és/vagy azoknak a szimbolikus és nem szimbolikus határoknak a termé-
szete alapján osztályozza, amelyeken a gazdát cserélô javak áthaladnak. A közvetítôk 
legismertebb csoportja kétségtelenül a gazdasági brókereké (lásd például a tôzsdén, a 
munkaerô- és az ingatlanpiacon tevékenykedô közvetítôket; vö. a development broker
fogalmával30). A politikai brókerek olyan személyek, akik politikaiként definiált javak 
személy- vagy csoportközi áramlását koordinálják (szavazatokért, illetve politikai lo-
jalitásért cserébe állami támogatások és megbízások, pénz stb.; lásd Auyero 1999; 
Komito 1992; Wang és Kurzman 2007a; 2007b; vö. Murphy 1981)31, amíg a kulturá-
lis brókerek (vö. Hagedorn 1988; Richter 1988; Steiner 1994; Szasz 1994; Hosmer 
1997; stb.)32 kulturális reprezentációkkal: kultúraspecifikus tudástípusokkal, illetve 
kulturális identitásszimbólumokkal teszik ugyanezt. Az utóbbiak tevékenységét gyak-
ran írják le a tolmácsolás vagy a fordítás metaforákkal. Ide sorolhatók például „a Másik” 
kultúráját tanulmányozó, illetve „kiállító” antropológusok, múzeumi kurátorok vagy 
az interkulturális találkozási helyzetekben mediátori feladatokat ellátó egyéb szemé-
lyek (lásd például a kulturális javak kultúraközi áramlását koordináló kereskedôk ese-
tét Afrikában /vö. Steiner 1994/ vagy az „Aboriginal health worker”-ek tevékenységét 
Ausztráliában /az utóbbival kapcsolatban vö. Soong 1983/). A brókerség tehát meg-
lehetôsen változatos tevékenység, amelyhez különbözô specifikáló jelzôk kapcsolód-
hatnak.

A brókerség fenti tipológiája alapján azonban tévedés lenne arra következtetni, hogy 
a javak ugyanazon típusa minden tranzakció során ugyanúgy viselkedik: a politikai 
vagy kulturális javak mindig kizárólag politikaiak vagy kulturálisak maradnak. A gábo-
rok presztízstárgyai esetében korántsem ez a helyzet. Amellett érvelek, hogy a gazdát 
cserélô javak – a személyekhez hasonlóan – gyakran maguk is társadalmilag konstru-
ált, kontextusérzékeny kombinációkban megjelenô identitásokkal jellemezhetôk (vö. 
Berta 2008), ezért az ôket közvetítô brókerek identitását is többszörös, kontextusérzékeny 
minôségként érdemes értelmeznünk. Vizsgáljuk meg ezt az állítást közelebbrôl!

a) A cenzár mint gazdasági státusszimbólumok brókere. A poharak, akár az intra-, 



373737

T
a
b
u
la

2
0
0
8
 1

1
 (

1
–
2
):

3
–
4
4
.

T
a
b
u
la

akár az interetnikus33 tárgykereskedelem folyamán cserélnek gazdát, a tárgyi javak fo-
gyasztásának elitregiszterét alkotó vagyontárgyaknak minôsülnek, amelyekért a vásár-
lók nemritkán dollárszázezreket fizetnek ki. A cenzárok tehát egyrészt gazdasági sze-
replôk, a vagyontárgy-identitás pedig a gazdát cserélô poharak állandó tranzakcionális 
identitásának tekinthetô.

A taxtajok azonban nemcsak gazdasági jelentôséggel rendelkeznek, hanem bizonyos 
identitásprojektekben is fontos szerepet játszanak, ennek köszönhetôen további iden-
titások társulnak hozzájuk. Ennek megértéséhez érdemes elkülöníteni az ügyletek két 
típusát. Egyrészt az intraetnikus, gáborok közötti ügyletek csoportját, ahol a poharak 
– vagyontárgy-identitásuk megôrzése mellett – politikai jelentôségre is szert tesznek. 
Másrészt a gáborok és a cărharok között zajló interetnikus tranzakciókat, amelyek 
során a poharakhoz társuló gazdasági jelentôség mellett az etnikai és kulturális kü-
lönbségek ismerete és menedzselése is meghatározó szerephez jut.

b) A cenzár mint politikai identitásszimbólum-bróker (intraetnikus tárgykereskedelem). 
A taxtajok a gáborok számára politikai jelentéssel és jelentôséggel rendelkezô, korlá-
tozott forrást alkotó szimbólumok. Olyan „politikai trófeák”, amelyek birtoklásáért 
gyakran bontakozik ki intenzív verseny. Maga a presztízstárgygazdaság pedig a ŕoma-
ni politika (’roma politika’) része: az egyének és apai ágak közötti státusversengés, 
illetve a presztízsviszonyokról való egyezkedés egyik fontos színtere. Olyan szimbo-
likus küzdôtér, amely a résztvevôk közötti társadalmi, illetve gazdasági különbségek 
megalkotására, megjelenítésére és manipulálására szolgál. (A gáborok által kidolgozott 
politikafogalom, a ŕomani politika aspektusairól lásd Berta 2007.) A poharak politikai 
karaktere tehát annak köszönhetô, hogy maguk is meghatározó elemei a különbség 
politikájához tartozó szimbolikus eszköztárnak.

A taxtaj megjelenítheti az individuális sikert (ez nem szorul bôvebb magyarázatra), 
de a politikai entitásként értelmezett apai ág szimbólumává is válhat, feltéve, hogy a 
tulajdonos képes azt örökségként fiára hagyni. Ha a tárgy generációkon át apáról fiúra 
öröklôdik, az adott ág múltjának (egykori és mai vagyonosságának stb.) reprezentáci-
ójaként tekintenek rá, és az ág tagjai megkülönböztetett érzelmi értéket tulajdonítanak 
neki. A poharak több tekintetben is hasonlóak a politikai pártokat és párttagságot 
megjelenítô identitásszimbólumokhoz.

Az apai ág politikai önreprezentációjához való viszonyuk alapján az értékesebb po-
harak két kategóriába sorolhatók. a) Egyrészt a más ŕomok tulajdonát képezô taxtajok 
a potenciális vásárlók nézôpontjából a politikai identitásszimbólum-alkotás „nyers-
anyagainak” minôsülnek, vagyis az érdeklôdô riválisok maguk is örömmel saját apai 
águk identitásszimbólumaivá alakítanák azokat, ha erre lehetôségük nyílna.34 b) Más-
részt arra a darabra, amely apáról fiúra öröklôdik, az adott ág tagjai „kész” apai ági 
identitásszimbólumként tekintenek. (Gyakran elôfordul, hogy az utóbbi minôség lét-
rehozására irányuló kísérlet végül kudarcba fullad, mert a tulajdonos – anyagi gondjai 
miatt – azelôtt kénytelen megválni poharától, mielôtt örökül hagyhatná azt.) A tulaj-
donlási versenyben részt vevô ŕomok végsô célja voltaképpen az, hogy ôk maguk és 
örököseik is „beépüljenek” tulajdonosként a pohár kulturális életrajzába, vagyis annak 
elérése, hogy a megvásárolt tárgy idôvel elsôsorban saját águk gazdasági sikerességét 
és társadalmi presztízsét jelenítse meg, és csak másod- vagy harmadsorban azokét a 
gábor ágakét, amelyekben korábban birtokolták.35
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A cenzárok, mivel tevékenységük jelentôs hatást gyakorol a presztízstárgygazdaság 
alakulására (miközben egyeseket hozzásegítenek a pohárvásárláshoz, másokat meg-
fosztanak ettôl a lehetôségtôl), nem passzív szemlélôi a ŕomani politikának, hanem a 
konstitutív politikai cselekvés ágensei. Olyan politikai brókerek, akik „befejezett”, il-
letve leendô politikai identitásszimbólumokat közvetítenek rivalizáló személyek és 
társadalmi csoportok között. Másként fogalmazva: az egyéni és apai ági identitáspro-
jektek „beszállítóiként” és menedzsereiként tevékenykednek, bizonyos értelemben 
pedig e projektek dinamikájának „forrásai” is, mivel cenzárok nélkül a pohárügyletek 
egy része valószínûleg nem jönne létre.

c) A cenzár mint etnikai identitásszimbólum-bróker (a gábor–cărhar interetnikus tárgy-
kereskedelem). A gáborok azonban gyakran nem saját etnikai alcsoportjukban, hanem 
a cărharok között értékesítik poharaikat. Ebben a kontextusban a poharak továbbra is 
elsôsorban vagyontárgyak, de egy további identitásuk: etnikai identitásszimbólum-lé-
tük is elôtérbe kerül. Amint arra másutt már utaltam (Berta 2008), a cărharok ugyan-
csak a fogyasztás elitregiszterébe sorolják a poharakat, és jórészt hasonló módon és 
szempontok alapján becsülik fel értéküket. A tulajdonosok célja esetükben is az, hogy 
az értékesebb tárgyak minél tovább saját apai águk birtokában maradjanak. A cărhar 
és a gábor értékrezsim azonban nem teljesen azonos: a poharak korábbi tulajdono-
sait tekintve mindkét etnikai alcsoport a saját tagjait tekinti értékforrásnak, és az ál-
taluk kialakított presztízstárgy-esztétikák között is vannak bizonyos eltérések.

Ahhoz, hogy a gábor bróker a cărharok között értékesítendô poharat az utóbbiak 
igényeihez igazodva tudja bemutatni, s így a lehetô legmagasabb vételárat érje el, a 
cărhar értékrezsimmel kapcsolatos kulturális háttértudásnak is birtokában kell lennie. 
A gábor és a cărhar presztízstárgygazdaság közötti hasonlóságok és különbségek is-
merete olyan szimbolikus tôke, amely ebben a kontextustípusban felértékelôdik, szá-
mottevô gazdasági jelentôségre tesz szert. A gábor cenzárok az interetnikus ügyletek 
során ezért olyan etnikai és kulturális brókerek36 is, akik a két értékrezsim és kulturális 
kontextus közötti különbségek és hasonlóságok elemzése, tolmácsolása és manipulá-
lása révén igyekeznek a lehetô leghatékonyabban képviselni megbízóik érdekeit.

A poharak gazdasági jelentôsége a vizsgált ügyletek során tehát mindvégig fontos 
marad, ugyanakkor az ügylet társadalmi kontextusán múlik, hogy emellett a tárgyak 
politikai karaktere vagy etnikai identitásszimbólum-jellege válik-e hangsúlyossá. A
cenzárság fogalmához kapcsolódó tranzakcionális identitások közötti viszony ugyan-
így változatos és szituációérzékeny: a tárgyak szimbolikus határátlépéseinek mene-
dzserei hol gazdasági és politikai, hol pedig gazdasági, valamint etnikai és kulturális 
brókerekként vesznek részt e „szimbolikusan sûrû” (Weiner 1994:394) javak áramol-
tatásában.
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JEGYZETEK

1. A tanulmány alapjául egy tizennyolc hónapos terepmunka szolgál. Hálával és köszönettel tar-

tozom mindazoknak a romáknak, akik megajándékoztak bizalmukkal és türelmükkel; Szalai 

Andreának, az MTA Nyelvtudományi Intézete munkatársának, aki a terepmunka során mind-

végig társam és kollégám volt, illetve Michael Stewartnak a londoni tanulmányutak során nyúj-
tott segítségéért. A terepmunkát az alábbi szervezetek támogatása tette lehetôvé: Fotoplus Kft., 
Magyar Állami Eötvös-ösztöndíj, Nemzeti Kulturális Örökség Minisztériuma, Open Society Ins-
titute (Budapest), OTKA (F 029504), Soros Alapítvány. Támogatásukat ezúton is köszönöm!

2. Az egyszerûség kedvéért a továbbiakban nem „poharakról és kannákról”, hanem csupán „po-
harakról” beszélek, de észrevételeim a kannákra is vonatkoznak.

3. Gázsó = nem roma.
4. A kuštik kifejezés a hengeres pohártestet tagoló osztógyûrû/öv megnevezésére szolgál. A taxtaj 

kuštikasa szó szerinti fordításban tehát ’osztógyûrûvel/övvel tagolt pohar’-at jelent.
5. Béváló tárgy = a gábor presztízstárgy-definícióban rögzített tárgyi elôfeltételeknek megfelelô 

ezüsttárgy.
6. A továbbiakban a bróker és a közvetítô kifejezéseket a cenzár szinonimáiként használom. Az 

ettôl eltérô esetekben a szövegkörnyezet ad eligazítást.
7. A gáborok által a cărhar etnonimával megnevezett erdélyi roma etnikai alcsoport tagjai elsô-

sorban Szeben és Brassó megyében, vagyis a gáborok „központjának” tekintett Maros megye 
szomszédságában élnek. A két csoport közötti társadalmi távolság és a szimbolikus elkülönülés 
iránti igény jelentôs: tagjaik etnikai endogámiát tartanak fenn, és csak elvétve vesznek részt a 
másik etnikai alcsoportban zajló társadalmi eseményeken. A csoportok közötti érintkezés az 
alkalmi gazdasági együttmûködés egyes típusaira korlátozódik; ezek többségét a poharakkal 
kapcsolatos különféle ügyletek alkotják. A cărharok között ugyancsak az apáról fiúra öröklôdô 
ezüsttárgyak presztízstárgyakként definiált csoportja alkotja a tárgyi javak fogyasztásának elit-
regiszterét.

8. Ha a romák gázsóktól vásárolnak olyan árucikk poharakat, amelyek reményeik szerint idôvel 
teljes értékû presztízstárgyakká válnak birtokukban, illetve ha a közöttük elértéktelenedett tár-
gyakat gázsó régiségkereskedôknek vagy mûgyûjtôknek próbálják meg értékesíteni (az utóbbi 
ügylettípus kifejezetten ritka), esetenként ugyancsak alkalmaznak cenzárszerû közvetítôt, aki 
lehet gázsó vagy roma. A gázsókkal létesített pohárügyletek során a közvetítô szerepe többnyi-
re a „felhajtásra”, a potenciális vásárló/eladó felkutatására korlátozódik, ezért ezeket a gazda-
sági szereplôket érdemes megkülönböztetnünk az összetett feladatkörrel jellemezhetô cenzá-
roktól. A gázsókat érintô ügyletekkel ebben a tanulmányban nem foglalkozom.

9. Az értékesebb poharak megvásárlására vagy zálogba vételére gyakran csak családi összefogás 
révén nyílik lehetôség, vagyis oly módon, hogy a fivérek, apatársak kedvezô feltételek mellett 
nagyobb összegû kölcsönnel segítik ki a vásárlót vagy azt a ŕomot, aki hitelnyújtásra vállalkozik, 
s eközben zálogtárgyként „bekéri”, magánál tartja az adós poharát.

10. Habár a cenzárkodást morális okokból vállaló személyek számára a vevô/eladó rendszerint nem 
helyez kilátásba konkrét sikerdíjat, az ügylet lezárulása után ôk is számíthatnak a közremûködést 
honoráló, pénz formáját öltô köszönôajándékra.

11. Az említett helyzettípusok azonban nem fedik le az összes olyan ügyletet, amikor a gáborok 
nem alkalmaznak cenzárt. A közvetítô hiányát egyéb okok is elôidézhetik (a vevô/eladó úgy 
dönt, hogy inkább kockáztat: nem fogad fel cenzárt, hogy megspórolhassa a neki járó sikerdíjat 
stb.).

12. A gábor poharak egyedi tulajdonnévvel és genealógiával rendelkezô tárgyak. Egy szemügyre vett 
taxtaj akkor minôsül nominálisan autentikusnak, ha a jelenlévôk szerint kétséget kizáróan azo-
nos azzal a darabbal, amelynek a tulajdonnevével megnevezték (vö. Dutton 2003).
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13. Eltekintve az örökléstôl, ahol nincs szükség az érték számszerûsítésére.

14. A szingularizáltsággal kapcsolatban lásd még a tulajdonnévadás gyakorlatát (Berta 2006).

15. A résztvevôi keret, a presztízstárgypiacra jellemzô pillanatnyi keresleti-kínálati viszonyok stb.

16. Nem mond ellent ennek az a tény, hogy minden tulajdonos bízik abban, hogy pohara eladására 

kényszerülve nagyobb összeget kap majd annál, mint amennyiért a tárgyat korábban megvásá-

rolta. Gyakran elôfordul, hogy az így létrejött pozitív különbözetet – az eladással járó presztízs-

veszteség részleges orvoslása érdekében – az egykori tulajdonos olyan értéknövekményként 

definiálja, amelyet a tárgy annak köszönhet, hogy egy ideig épp az ô tulajdonában volt.

17. Anonimitásuk megôrzése érdekében a tanulmányban említett valamennyi ŕom nevét megvál-

toztattam.

18. 1984-ben a gazdaság és a tárgyév egészére vetített, egy fôre jutó bruttó havi átlagkereset 3224 

lej volt, vagyis a pohár vételára 434,2 havi átlagkeresetnek felelt meg.

19. Nagyfalu: álnév, amellyel a terepmunkám központjául szolgáló Maros megyei településre uta-

lok.

20. Ez az összeg az USA-dollár 2004. december közepi árfolyamát figyelembe véve 2 575 374 000 

lejt tett ki, a gazdaság egészére vetített, egy fôre jutó bruttó átlagkereset pedig ebben a hó-

napban 9 733 512 lej volt, vagyis a 87 ezer dolláros vételár az akkori átlagkereset 264,5-szörö-

sével ért fel.

21. Néhány olyan ügylettel is találkoztam, amikor az eladó – a vevôénél jelentôsebb – társadalmi 

súlyát arra használta fel, hogy a becsült értékénél jóval magasabb áron adja el neki saját poha-

rát, vagy cenzárként járt el hasonló módon.

22. Hasonló gyakorlatról tesz említést Téglás István (1912a:54; 1912b:130).

23. A vásárlóval szemben az eladó pontosan tudja, hogy az általa X-ként megnevezett pohár való-

ban azonos-e az X nevû tárggyal.

24. A mita kifejezés ebben a kontextusban a sikerdíj, illetve a csúszópénz szinonimája.

25. Az összehúzás kifejezés emellett a ’konfliktus/vita elôidézése’ jelentésben is használatos.

26. „Az én cenzárom, hogy én adom el a poharat, […] mondja neked: »Na maj dikh koccom, and’ ekh 

šăl mile dollare so maj dikhă? Sar deh o šovšăla mile dollare, deh v’ ol jefta šăla. Kă kăso taxtaj 

na pre rakhă! Kăso taxtaj na rakhă ko sakon kolco! Kado kăso-j, kă pengil, c̆engil and’ ol trin 

gava!«”. (Annyit már ne nézz, százezer dolláron mit nézel? Ahogyan a hatszázezret kifizeted, 

kifizeted a hétszázezret is. Mert ilyen poharat nemigen találsz! Ilyen poharat nem találsz minden 

sarkon! Ez olyan, hogy cseng, peng /értsd: hírneve van, sokan beszélnek róla – B. P./ a három 

faluban /értsd: Nagyfaluban, illetve a vele szomszédos két másik település gábor közösségei-

ben/!)

27. Mivel számos olyan ŕom, aki szívesen részt venne a presztízstárgygazdaságban, nem engedhe-

ti meg magának, hogy az értékesebb poharakért versenybe szálljon, a kevésbé fontos darabok 

is többnyire gyorsan gazdára találnak. A cenzárok, illetve a pohárvásárlást méltató ŕomok azon-

ban ilyenkor csak mértéktartóan utalhatnak az ügylettôl remélt presztízshozamra. Ha a vásárló 

fiatal ŕom, gyakori stratégia, hogy az ügyletet saját életkorához viszonyítva definiálják sikerként, 

vagyis amellett érvelnek, hogy a vevô „még fiatal, kezdetnek egy kevésbé fontos pohár is jó lesz 

neki”.

28. A közeli megyeszékhely fôterén két olyan vendéglátóhely (egy talponálló és egy cukrászda) is 

található, amelyeket a romák sûrûn látogatnak, és olyan helyszínekként tartanak számon, ahol 

mindig összefuthatnak más romákkal. Ezek az üzletek az információgyûjtés és -áramoltatás 

kedvelt színterei.

29. Megjegyzendô, hogy több gábor beszélgetôtársam szerint a cenzárrá válás egyik „elôfeltétele”, 

hogy a cenzárjelölt maga is pohártulajdonos legyen. Habár a sikeres közvetítôként ismert ŕomok 

egy része valóban rendelkezik egy vagy több pohárral, tapasztalataim cáfolni látszanak a fenti 

kijelentést: több olyan befolyásos brókerrel találkoztam, akik nem voltak pohártulajdonosok, 
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vagy a közelmúltban arra kényszerültek, hogy eladják/zálogba helyezzék poharukat (a bróker-

kedést ezután is folytatták). A tulajdonviszony ebben az esetben sokkal inkább a presztízstárgy-

gazdaságban való jártasság markere vagy legalábbis a jártasságot valószínûsítô tényezôk egyike, 

semmint általánosan elfogadott „elôfeltétel”.

30. A fejlesztési brókerek a gazdasági értelemben hátrányos helyzetû térségek felzárkóztatása érde-

kében elkülönített, többnyire nemzetközi szervezetektôl érkezô támogatások elosztásában 

segédkezô közvetítôk. Tevékenységük hasonló az Európai Unió által kiírt pályázatok elkészíté-

sére szakosodott hazai vállalkozókéhoz.

31. Szándékosan nem teszek említést azokról a politikai brókerekrôl, akik a politikai egységek kö-

zötti konfliktusmenedzselésben „békéltetôként” vesznek részt. Megjegyzendô, hogy azok a 

romák is politikai brókereknek tekinthetôk, akik vezetô szerepet játszanak a saját lokális közös-

ségük és a többségi, nem roma társadalom hatóságai közötti kommunikációban (például a gáz-

só hatóságokkal folytatott ügyintézés vagy a gázsóktól érkezô segélyek elosztása során), és 

akiket a romákkal foglalkozó szakirodalom gyakran „vajdaként” vagy „bulibásként” határoz meg. 

A konfliktusmenedzserként tevékenykedô brókerek kiváló elemzését adja például Piasere (1997) 

a xoraxano romákkal kapcsolatban.

32. Lásd még a Journal of Folklore Research 1999-ben (36:2–3) megjelent alábbi dupla különszámát: 

Cultural Brokerage: Forms of Intellectual Practice in Society.

33. Az interetnikus tárgykereskedelem kifejezés itt kizárólag a gáborok és a cărharok közötti pohár-

ügyletekre utal.

34. A gáborok azokra a poharakra is az identitásszimbólum-alkotás „nyersanyagaiként” tekintenek, 

amelyeket gázsó forrásokból vásárolnak meg azért, hogy idôvel teljes értékû poharakká váljanak 

közöttük.

35. Habár arra a jelen tanulmányban nem térek ki, a gáborok által is keresett ezüstpoharakért folyó 

tulajdonlási verseny interetnikus dimenziókkal is rendelkezik. A gábor ŕomok és apai ágak nem-

csak egymással rivalizálnak e tárgyak megszerzéséért, illetve megtartásáért, hanem az irántuk 

érdeklôdô más csoportokkal: a cărhar ŕomokkal, valamint egyes múzeumokkal, régiségkereske-

dôkkel és mûgyûjtôkkel is.

36. Jegyezzük meg, hogy a cenzárnak elemi érdeke, hogy a cărharoknak bemutatott pohár etnikai 

identitását: gáborságát, vagyis azt, hogy a tárgy nagyra becsült, tejes értékû gábor pohár, hang-

súlyozza, mivel csak így érheti el, hogy a cărhar vásárló olyan jelentôs összegû vételárat ajánl-

jon fel érte, mint amekkora összegekért ezek a tárgyak a gáborok között gazdát cserélnek.
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PÉTER BERTA

Brokers of identity (symbols). 
Bazaar-style transactions and risk management in the prestige 
item economy of the Gabor Roma

The study deals with a type of proprietary contests concerning identity symbols: the prestige item 
economy of a Transylvanian Roma ethnic subgroup known as „the Gabors.” In the context of this 
informal economy individuals compete for the acquisition of silver beakers and tankards that con-
stitute a socially constructed scarce resource and are interpreted as contested prestige items and 
(multiple) identity symbols. The analysis focuses on the managers of these contests: the brokers 
coordinating the flow of objects. It argues that the necessity of their commission and their eco-
nomic significance comes from the significant uncertainty characterizing the object transactions, 
that is, the brokers are occasional entrepreneurs specialized in risk management. The study delineates 
the main sources of transactional uncertainty and points out that the items changing hands are 
objects endowed with identities appearing in socially constructed, context-sensitive combinations, 
thus their brokers’ tasks and transactional identities can be also manifold.


