Arképzés

Termékeink, szolgaltatasaink arainak kialakitasat szamos iizleti tényezo
befolyasolja. A marketing szamara azonban a legfontosabb ennek az
arnak a relativitasa, azaz hogy hogyan viszonyul arszintiink a
versenytarsakhoz képest, illetve hogyan érzékelik e piaci arat a
fogyasztok. A marketing az arazas kapcsan arra emlékeztet, hogy az aru
ellenértéke nem csupan a profit forrasa, de nagyon fontos termékjellemzo
és megkiilonbozteto eszkoz is.

Arazas és termék-életciklus
Az ar kialakitasa a termék-életciklus kiil6nb6z6 szakaszai soran

Azt gondolnank, hogy az Uj termékek mindig viszonylag magasabb aron kerlilnek
a piacra, és a verseny élez6désével fokozatosan csdokkennek az arak. Ez azonban
tulzott leegyszerisitése a valdsagnak. Az Uj termékeket éppilyen gyakorisaggal
vezetik be alacsonyabb aron, hogy minél hamarabb jussanak megfelel6 piaci
részesedéshez és szélesebb forgalmazasi lehet6séghez. A sikeresen befutott
termék aztdn mar magasabb arszinten is érvényesilhet.

Ugyanez az_ellentmondas_jelentkezik nodvekvl kereslet esetén, hiszen ilyen
esetben mindenki az arak emelkedését varna. Ha azonban vetlink egy pillantast
példaul a szamitogépek piacara, lathatjuk, hogy - bar folyamatosan bévil6
szegmensrol van sz6 - az arak évrol évre csokkennek. Ez pedig els6sorban az
alacsony eldallitasi koltségekkel rendelkezd versenytarsak folyamatos belépésének
koszénhet6. Nem szabad tehat soha elfeledkeznlink az un. "relativ arrol", hiszen
az érvényesitheté piaci arat leginkabb az ugyanazon fogyasztoi igényt kielégito
helyettesit6 termekek arszintje befolyasolja.

A termék életciklusa soran az arazasnak jelentds taktikai szerepe van, foként a
verseny élesedése, majd a piac telitédése és a visszaes0 forgalom kapcsan.
Altalaban elmondhatd, hogy a kisebb piaci szegmensek igényeit kielégité kinalat
megjelenésével kialakulnak a kilénb6z6 arszintek is. Bizonyos termékek
magasabb mindségi elvarasoknak eleget téve dragabban kelnek el, mig masok az
alap termékelvarasok teljesitésével és alacsonyabb arakkal allnak a vasarlok
rendelkezésére. Az eltér6 arképzés a termék vagy szolgaltatas teljesitményének
szintezésével is kialakithatd, azaz az alap jellemzdkdn tul nyujtott eldnydk
extranak tekinthet6k, és a hozzdadott értékkel aranyosan a termék ara is
novelhetd.

Az arazas pszichologiaja

Kidrusitdsok és learazasok esetén a legfontosabb, hogy az arcsdokkentés a
fogyasztd szamara érzékelhetd legyen. Emiatt ismételten nem szabad
elfeledkezniink a relativitds fontossagarol, csakhogy ez esetben sajat kindlatunk is
az 0Osszehasonlitds alapjat képezi. Megfogalmazds kérdése, mégis Oridsi
kilonbséget jelent, ha példaul harom megvasarolt termékhez "ingyen adjuk" a
negyediket, vagy ha azt mondjuk, négy termék megvasarldasa esetén 25%
kedvezmeény illeti a vasarlét. Ugyanilyen fontos, hogy a felajanlott arkedvezmény
a termék eredeti arahoz képest érzékelhetéen méltanyos legyen, hiszen példaul
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50Ft arkedvezmény egy 200Ft-os terméknél komoly engedmény, egy 1000Ft-os
arucikknél mar kisebb jelentéségli, mig 20000Ft érték( vasarlas esetén
egyenesen nevetséges lehet.

Bizonyos 0sszeghatarok is Iélektani hatassal birnak a fogyasztok életében. Féként
a gyors fogyasztoi dontéseken alapuld, vagyis impulzus vasarlasok esetén igaz,
hogy az arak megfelel6 mértékld csokkentésével jelentésen névelhet6 a vasarlasi
kedv. Joval nagyobb forgalomnovekedés érhetd el példaul egy korabban 1220 Ft-
ért kaphato termék 980Ft-ra torténd learazasaval, mintha ugyanezt a terméket
1030Ft-os kedvezményes aron kinaljuk. Nem véletlen, hogy manapsag szinte alig
talalkozunk olyan arral, amely ne '9'-re végz6dne (vagyis 499Ft, de még nem
500Ft, stb.).

Természetesen ez a gyakorlat a vallalatk6ézi piacokon nem él meg, de az érzékelt
arnak ebben az esetben is jelentds szerepe van. Mint ahogy az érzékelés
szempontjabol a fogyaszté &sszehasonlitasi pontjai is kilénésen fontosak.
Aremelésnél példaul sokkal kevésbé fajdalmas az inflacidra hivatkozni, ha a
fogyaszténak el6zetesen tudomasa volt a névekvd energiadraknak kdszénhetden
emelkedd eldallitasi koltségekral.

A fogyaszté természetesen a kindlatban elérheté mas termékekkel is 6sszeveti az
arakat. Igy egy dragabb termék bevezetésekor a tobbi, piacon kaphatd aru
automatikusan olcsébbnak tlnik majd. Ez az 0sszehasonlitds azonban szamos
arazasi taktikara ad lehetoseget:

-Eladaskor mindig célszerlibb a nagyobb érték( termék vagy szolgaltatas
bemutatdsaval kezdeni, és a kinalatot csékkend arsorrendbe rendezni.
-Megemlithet6 - és sok fogyasztdo szamara kilénoésen meggyo6zo -, hogy masok
hajlandoak voltak nagyobb 6sszeget aldozni adott termék megvasarlasara.

-Az utolsd ismert ar kilonosen lényeges 6sszehasonlitasi pont a legtobb vasarld
szamara, ezért ritka vasarldasok (pl. autdvasarlas) esetén fontos, hogy a
fogyasztét hozzaszoktassuk az idOkozben megemelkedett arak gondolatdhoz.

-Az arszintet a vasarlas helyszine is befolyasolja, hiszen mindannyian mas arakra
szamitunk a sarki boltban, a szupermarketben vagy egy hotel ajandékboltjaban.

Barmi legyen is azonban az 6sszehasonlitasi alap, ha a fogyasztd ugy itéli meg,
hogy "rablas" adott pénzdsszeget elkérni a keresett termékért, még akkor sem
fogja megvasarolni, ha mashol az nem szerezhetd be. Rdadasul az emberek
tobbsége szamara pénzt kiadni fajdalmas. Ha példaul valaki minden
nyereményjatékban részt vesz, ahol nagyobb érték(i autd a tét, vajon megvesz-e
egy draga autdét, ha hirtelen jelent6és 6rokségre tesz szert? Ugyanigy azok a
nyertesek, akik valaszthatnak, hogy az autét vagy annak ellenértékét veszik at,
leggyakrabban a pénz mellett dontenek.

Az ar-rugalmassag ellensilyozasa

Altaldnosan elfogadott tény, hogy a kereslet né vagy visszaesik az &rak
csokkenésével, illetve emelkedésével parhuzamosan. A marketing célkitlizései
kozott azonban gyakorta megfogalmazddik ennek az Un. arrugalmassagnak az
ellensulyozasa, azaz a kereslet fenntartasa az esetleges aremelkedések ellenére
is. (Tipikusan rugalmatlan piacok egyébként az olyan nélkil6zhetetlen termékek,
szolgaltatasok szegmensei, mint pl. az elektromossag, a kenyér, stb.)
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A kiegyensulyozas gyakorta a nélkilézhetetlen kapcsolédd termékeknek és
szolgaltatasoknak koszdonhetben szililetik meg. Egy mdlszaki cikk esetén példaul
valdszinl, hogy a kereslet az arak emelésével visszaesik, ugyanakkor az
alkatrészek és a javittatas olyan automatikusan felmerlld szlikségletek, ahol
|ényegesen magasabb ar is érvényesithetd, mivel a fogyaszté inkabb hajlandé azt
megadni, minthogy vasaroljon egy Uj terméket.

Ugyanigy jellemzd, hogy a piacvezeté cégek altaldban magasabb arszinten
kindljak portékajukat. Hirnevik és elismertségliik a legtobb esetben ellensulyozza
novekvo araikat. Monopdliumok esetén pedig a fogyaszténak nincs mas valasztasi
lehetdsége, mint hogy az aremelkedés ellenére is igénybe vegye a felkinalt
megoldasokat.

Az arrugalmassag "legegyszerldbben" azonban ugy ellensulyozhatd, ha a vallalat
olyan egyedi terméket vagy szolgaltatast hoz létre, amely tobbletkiadast is megér
fogyasztéinak. Megkillonboztetheté termék esetén ugyanis a cég nem
kényszerllhet arversenybe, amely a legtobb esetben nagyobb érvagast jelent a
vallalkozasok szamara, mint a termelés visszaesése.

Forrds: marketinginfo
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