Arpolitika

Egy termék vagy szolgaltatas értékesitési ara nem csupan a
legjelentosebb bevételi forras, de nagyon fontos pozicionalasi eszkoz is. A
marketing az arazas kapcsan abban segit, hogy a fogyaszto
gondolkodasmodjanak alaposabb megismerése révén magasabb arszint
érvényesitése valjon lehetové.

Az drazas a marketing egyik legbizonytalanabb terililete. Az arképzés elmélete és
gyakorlata kozott hatalmas kllonbségek fedezhetOk fel, hiszen a piac a
legritkdbban mikddik Ugy, ahogyan az a kényvekben meg van irva. Ugyanakkor
az arak kialakitasa nem lehet pusztan a marketing feladata, hiszen az arbevétel
végs6 soron a vallalat nyereségének egyik Iényeges meghatarozéja. Eppen ezért
az arazas terén nélklulozhetetlen a kilonbdz6 menedzsment teriletek (pénziigy,
termelés, marketing, stb.) szoros egylttm(kodése.

Fontos azonban tudnunk, hogy a fogyaszté szamara az ar nem az egyetlen, sot -
az alapvetd fogyasztasi cikkek piacat kivéve - nem is a legmeghatarozdbb
szempont vasarlasi dontései meghozatala soran. Kutatasok bizonyitjak, hogy a
legtobb esetben a mindség és a kapcsolddod szolgaltatasok joval nagyobb szerepet
jatszanak a valasztasban.

Eppen ezért_a marketing elsédleges feladata az &arképzéssel kapcsolatban a
nyereségességi szempontok mellé olyan fontos piaci kérdések bevonasa, mint
hogy

1.Milyen arakkal operalnak a versenytarsak?

2.Milyen arszintet kivan megallapitani a vallalat a versenytarsak arahoz képest?

Az ar ugyanis a fogyasztd szamara nem mas, mint egy bizonyos 0sszeg
feldldozasa valami megszerzése érdekében. Marpedig a pénz felhasznalasat
minden esetben jelentésen befolyasoljdk a "relativ arak", azaz azon alternativ
megoldasok (termékek, szolgdltatasok, kolcsdnzési lehet6ségek, stb.) arai,
amelyek képesek ugyanazon funkcié betoltésére a fogyasztd életében. Az ar
rdadasul elvalaszthatatlan a "relativ min6ségtol" - vagyis a helyettesit6 termékek
altal kinalt minGségi szinttél - is. Az dsszehasonlitas kapcsan pedig adott termék
teljesitménye mellett annak elérhet6sége, megbizhatdésaga, hirneve és a
kiszolgalas gyorsasaga egyarant fontos értékelési szempont lehet.

Az ar egyuttal igen lényeges minGségi mutato is, kiilonésen ha mas informacio a
termékkel vagy szolgaltatassal kapcsolatban nem all  rendelkezésre.
Kockazatosnak tekinthetd vasarlasi dontések (ahol a rossz valasztasnak komoly
ara vagy mas problémas kovetkezménye lehet) esetén a vasarldk altaldban
hajlanak az alacsony arak kerilésére, és inkabb az arskala magasabb vége felé
esO kindlatbdl valasztanak. Ezzel szemben a kevésbé kockazatos termékek vagy
szolgaltatasok piacan (példaul megszokott vagy mindennapi fogyasztasi cikkek
korében) az ar igen komoly befolyasolé tényezd lehet. EbbOl a szempontbdl az is
lényeges szempont, ki fizet a vasarlasért, illetve a vasarlasi dontés milyen céllal
jon létre. (Jellemzd példaul, hogy vallalati gépkocsi tankoldsa esetén a fogyaszto
kevésbé érzékeny az arra, ugyanakkor pl. autégumi vasarlasakor is kevesen
spérolnak, mivel balesetveszélyesnek itélik az olcsébb markakat.)

Az arakat ugyanakkor sok esetben nem csupan a termék vagy szolgaltatas
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el6allitoja, illetve a végsd fogyasztd arérzékenysége szabja meg. Az eladasi ar
kialakitdsdban és megitélésében érintett az értékesitési lanc valamennyi
szerepl6je, a gyartétdl a nagykereskedelmen at a kiskereskedelemig, majd a
vevon keresztil a végsd felhasznaldig. Vallalati beszerzések esetén példaul a
felhasznald sokkal inkdabb a termék megfeleld teljesitményében érdekelt, mint a
megfelel6 vételar kialkuddsaban (az mar a beszerzést bonyolitd6 munkatarsak
feladata). Hasonléképpen el6fordul, hogy az atlagfogyaszté nem sajat maganak,
hanem valaki mas szamara vasarol, ez esetben szintén mas megitélés ala esik a
termék vagy szolgaltatas ara. A kereskedOket ugyanakkor altalaban jobban érdekli
a termékkel elérhetd profit-, illetve forgalomnoévekedés, mint annak ara. A
forgalomba keriléshez éppen ezért a termékhez kapcsoldodd 06sztonzok és
kiegészitd szolgaltatasok legalabb annyira fontosak, mint a megfelel6 arszint
kialakitasa.

A legtobb esetben persze a vasarlé nagyon is érzékeny az arral kapcsolatban
(kGilbnosen igaz ez a magyar piacra). Az arak emelkedését a fogyasztok ritkan
toleraljak, a kereslet ilyen esetekben legfeljebb akkor nem esik vissza, ha
nélkilozhetetlen termékrdl vagy szolgaltatasrol van szd. Az arérzékenység tehat a
vasarlasi kedv jelentds ingadozasat okozhatja, ezért a vallalatok szamos stratégiat
dolgoztak ki a fogyaszték arérzékelésének befolyasolasara. Az aldbbi megoldasok
el6segithetik, hogy a vev6k a magasabb arszint ellenére céglink termékét
valasszak:

1.Kockazat: Amennyiben a fogyasztast a vasarld kockazatosnak itéli meg, a
megbizhatd termeékert vagy szolgaltataseért hajlandd nagyobb Osszeget s
feldldozni. (Tobbek kozott ennek is koszénhet6é, hogy a piacvezeté markak
altalaban magasabb aron kertilhetnek értékesitésre.)

2.Megtakaritas: Koénnyebb magasabb arat érvényesiteni, ha a termék pénzt takarit
meg a fogyasztd szamara. (JO példa erre a tartdés elemek vagy az
energiatakarékos izzék szegmense.)

3.Személyesség: Az alkalmi vagy személyre szabott megoldasok is jellemz&en
magasabb aron kelnek el. (Kilonésen megnovelheti példaul egy fogyasztasi cikk
arat, ha kézi eldallitassal késziil.)

4.Egyediség: Az egyediség talan valamennyi marketing tervezd alma. Egy termék
vagy szolgdltatds ugyanis joval dragabban értékesithetd, ha barmilyen
szempontbdl egyedi 0 azaz megkllonboztethet6 versenytarsaitél, mert valami
olyat nyujt a fogyaszténak, amelyet az mas markatdl nem kaphat meg.

5.Szikséglet: Szintén magasabb ar érvényesithetd, amennyiben a fogyasztd
szamara elkerilhetetlenll sziikséges - akar torvény, akar mas szabalyozas, vagy
csak a sajat sziikségletei miatt - valamely arucikk beszerzése.

Tovabbi praktikak, illetve lehet0ségek az arérzékenység kiiktatasara:

6.Min0ség: Ha a fogyasztdé Ugy érzékeli, hogy termékliink joval magasabb
minGséget képvisel, mint a konkurencia, hajlandé lesz komolyabb arat is megadni
érte. A hangsuly azonban ez esetben az érzékelésen van, azaz a vasarlé szamara
egyértelminek kell lennie a kilénbségnek.
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7.Egyedi szolgdltatds vagy disztriblcié: A megkllonboztetést 1 és ennek
koszonhetéen a magasabb darat [0 nemcsak a terméken, hanem a hozza
kapcsolddd szolgaltatdsokon vagy egyedi forgalmazasi csatorndkon keresztil is
elérhetjik.

8.Piaci el6ny: A piac fels6 szegmenseiben tevékenykedd vallalatok jellemzéen
joval magasabb aron adjak termékeiket, sét esetliikben még az is el6fordul, hogy
a kereslet aremelés esetén még tovabb né. (J6 példak erre az Armani ingek vagy
a Bang & Olufsen termékek.)

9.Pénzigyi hattér: Olyan szegmensekben, ahol a fogyasztdé komoly
pénzosszegekkel rendelkezik, kdonnyebben szabhaték magasabbra az arak. (Ez
azonban nem csupan a jémoédu koézonségre igaz, hanem példaul a megtakaritd
otvenes korosztalyra, akik még mindig aktiv keresdk, ugyanakkor mar nincsenek
gyermekeikkel kapcsolatos kiadasaik.)

10.A fizetd személye: Ha valaki mas fizeti vasarlasaik ellenértékét, az emberek
hajlamosak kevésbé torédni az arral, és sokkal inkabb a legjobb megoldast
keresik.

11.Rugalmassag: A testreszabott vagy a fogyasztdé korilményeihez igazodd
ajanlatok gyakran magasabb araik miatt lehetnek kifizet6ddk. Ha sikerdl
kiismerni, melyek a vev6 legfontosabb dontési szempontjai, az ezek alapjan
kialakitott termék vagy szolgaltatas portfolic magasabb aron is érvényestlhet.

Fentiekbdl is kitlnik, hogy. marketing szemszogbdl az arazas pszicholdgidja a
legfontosabb. A fogyaszté az arak teren is folyamatosan 0sszehasonlit, mérlegel,
korilményeket vesz figyelembe és értékel. Eppen ezert a koltség és profit
szempontok mellett sosem szabad eltekintentink attoél, hogyan érzékeli a vevl az
arakat.

Forras: marketinginfo
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