REKETTYE GABOR

Az arak es a fogyasztoi

magatartas

Mindenki el6tt egyértelm(i, hogy az arak alapvet6en
befolyasoljak a fogyasztok vasarlasi dontését. Arra
azonban, hogy miképpen befolyasoljak, mar nem
mindig tudunk pontos valaszt adni. A kdzgazdasag-
tan azt tanitja, hogy az arak csokkenése noveli a fo-
gyasztok vasarlasi hajlandésagat, és forditva. A va-
l6sag azonban nem mindig irhaté le egyszer( képle-
tekkel. A modem piacokon gyakran talalkozhatunk
olyan esetekkel, amelyek ellentmondanak a kézgaz-
dasagtan torvényszerlségeinek, gyakran figyelhetiink
meg olyan vasarloi magatartasi formakat, amelyek
ellentmondanak a racionalités elvének.

Az arak és a vasarloi magatartas 0sszefliggésének
vizsgalata viszonylag 0j tertlete a marketingkuta-
tasnak. Ebben a cikkben néhany olyan teriiletet érin-
tunk, a teljesség igénye nélkiil, amelyek felkelthetik a
gyakorlati szakemberek és a jovend6 marketingkuta-
tok érdeklddését is, és amelyek - pusztan a problé-
mak felvetésével is - ravilagithatnak arra, hogy jol-
lehet ezen a teriileten még sok megismerni valénk
van, de az a kevés, amit mar tudunk, az is hasznosan
jarulhat hozza a mindennapi armunkéahoz.

A fogyasztok ar-, illetve értékfelfogasa

A fogyasztok vasarlasi dontésében az ,,érzékelt, ész-
lelt vagy elfogadott érték" (perceived value) megha-
tarozo szerepet jatszik. Az észlelt értéket egy-egy ter-
mék vagy szolgaltatas esetében a kdvetkez6 képlet
szerint lehet bemutatni:

Ha ezt az 6sszefliggést az ar szempontjaboél kivan-
juk kibontani, akkor lathatjuk, hogy az ar els6sorban
az egyenlet nevezd6jét érinti: a fogyasztodi raforditasok
nagyobbik hanyadat ugyanis maga az ar teszi ki (per-
sze lehetnek mas fogyasztdi raforditdsok, mint pél-
daul az Gzemeltetés koltségei, a beszerzés soran kifej-

tett energia- és egyéb raforditasok stb.). Ebben a meg-
kozelitésben az ar tehat a fogyaszté szempontjabol
»hegativ tényezd", hiszen a termékeért fizetett ar
nagysaga negativan befolyasolja a vasarlasi valoszi-
ndséget.

Tobb kutatas tamasztja ala, hogy az ar

sokkal inkabb egy »komplex stimulusnak« min&sul

és negativ szerepe mellett »pozitiv szerepet«

is betdlt a fogyasztok vasarlasi dontése soréan.

A termék észlelt hasznossaganak megitélése

ugyancsak fugg az artol.

A probléma azonban nem ennyire egyértelmu:
tobb kutatas tAmasztja ald ugyanis azt a véleményt,
hogy az ar sokkal inkabb egy ,,komplex stimulusnak"
(Lichtenstein-Ridgeway-Netemeyer, 1993) minésul,
és negativ szerepe mellett ,,pozitiv szerepet" is beto6lt
a fogyasztOk vasarlasi dontése soran. Ez a pozitiv sze-
rep két vonatkozasban is értelmezheté6:

= Az ar sok fogyaszté szemében a minéség jelzbje,
s mint ilyen, a fenti egyenlet,szamlal6jara is hatassal
van. A termék észlelt hasznossaganak megitélése te-
hat ugyancsak fiigg az art6l (lasd példaul az idevo-
natkozé megallapitdsokat az arkutatds egyik legis-
mertebb mavel6jének, Gabor Andrénak egyik f6 ma-
vében [1988, 5] ). Ameddig a vev6 az arat mint a mi-
néség jelz6jét értékeli, addig az ar nagysaga az ilyen
felfogasu vasarlok esetében pozitivan befolyasolja a
vasarlasi dontést. A kutatdsok azonban arra is rdmu-
tatnak, hogy az ar min8ségjelz6 szerepének nagysaga
nagymértékben fligg az adott termék jellegét6l, a szi-
tuaciotél, amelyben a vasarlas megvalésul, és termé-
szetesen a vasarlok jellegzetességeitdl is.

® Az ar masik megfigyelt pozitiv szerepe az un.
presztizsfogyasztasban van: Az ,,ar-min8ség séma-
hoz" hasonléan az ar a fogyaszték tudatdban nem-
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csak a min@séget jelzi, hanem informéacidkat kdzvetit
a vasarlorol is a tobbiek felé. A vasarlo tehat az adott
esetben nemcsak azért valasztja a magasabb arcimkeé-
vel ellatott arut, mert az ahhoz tarsitott minéségkép-
zete magasabb, hanem azért is, mert gy gondolja,
hogy ez az ar masok szemében a vasarlé6 magasabb
tarsadalmi statusat fogja jelezni. [Az idevonatkozo tu-
domanyos koézlemények kozil lasd példaul: Lichten-
stein-Ridgeway-Netemeyer (1993), Wheatley-Chiu
(1977) és Gabor André (1985) muveit!]

Ezeket az 6sszefliggéseket modellszer(ien mutatja
be a kdvetkez6 abra.

Az &r és a vasarloi hajlandésag modellje

Referenciaarak

Nézzik meg el8szor azt, hogy miképpen értékelik és
észlelik a fogyaszték magukat az arakat! Vegyunk né-
hany példat a mindennapokbdl:

1. példa: A napokban a fiam egy nagyon szép, mar-
kas Uj ingben jelent meg. ,,Nézd apu, milyen szuper
inget vasaroltam!" - mondta. ,,Mennyiért vetted?" -
kérdeztem. ,,8000 forintot fizettem érte" - valaszolta.
,»Jézus Mdria - igy én -, ezért a pénzért én négy darab
inget tudtam volna véaséarolni." ,,Ugyan apu, hol élsz
te, ez volt még a legolcsdbb azok kozott, amelyek tet-
szettek" - igy 6.

2. példa: O. B., a Marketing Tanszék docense lato-
gatast tett az exkluziv aruirdl ismert Hunyadi Gti de-
likatesz Gzlet 4j, szépen berendezett z6ldségrészlegé-
ben. Miutan megdicsérte a berendezést, kért 1 kg ba-
nant, majd hirtelen igy szoélt: ,,Nem, mégsem kérem,
ez itt nagyon draga nekem." A boltvezetd - aki eddig
biszkén hitte azt, hogy a szép kuls6ségek ellenére
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versenyképes &rakat alkalmaz - csal6dottan kérdezte:
»Miért, mennyibe kertl ez mashol, tanar ar?" , Azt
nem tudom" - igy 6.

3. példa: J. L. Londonbdl érkezett vendégtanar az
egyetemen. Dohanyzik, Benson and Hedges markat
sziv. Bemegylnk a szupermarketbe, ahol ez a marka
a legdragabb a kaphat6 cigarettak kozott, 390 Ft egy
doboz. J. L két kartonnal kér, mert, mint ahogy
mondja, ,,Londonban az ara tdbb mint kétszerese en-
nek."

4. példa: A Domus aruhéazban sétalunk nejemmel,
csak nézelédink. Hirtelen igy szol: ,,Gyere vegyuk
meg most a flg-
gdonyt, amit mar
régota tervezek. Ki
van irva, hogy most
akcié van, a 2000
Ft/m-es ar helyett
most csak 1800 Ft-
ot kérnek." ,,Es ez
jo ar?" - kérdezem.
,Nem ismerem az
arakat, de a 2000-
nél mindenképpen
jobb" - igy 6.

A vevdk altala-
ban ugy értékelik
az arakat, hogy
egybevetik azokat
az 6sszehasonlités-
hoz kozvetlenul
rendelkezésre allo
més arakkal, illetve
az emlékezetikben
tarolt, az adott ter-
mékhez kapcsol6do
dremlékeikkel. Az
Osszehasonlitas ba-
zisat képez6 arakat referenciadraknak (reference
prices) nevezziuk. Az emlékezetben tarolt arelképze-
léseket az 6sszehasonlitasra kozvetlenul rendelkezés-
re allé araktol megkilonbéztetend6 bels6, mig az
utdbbiakat kilsé referenciadraknak nevezhetjuk.

Belsd referenciaar volt az példaul, amikor J. L. a
londoni cigarettadrakra hivatkozott a 3. példaban. De
referenciaar volt az is, amire a fiam hivatkozott az ing
megvasarlasakor; ez a referenciaar persze messze el-
tért attdl, amit én a kb. 2000 Ft-os ingvasarlasaim
alapjan alakitottam ki (1. példa). Nejem referenciaara
kodzvetlen volt: ,,2000 Ft volt kordbban" (4. példa).
O. B. nem rendelkezett explicit referenciaarral, itéletét
kozvetett informacidbdl (a bolti kérnyezet mindsége)
vonta le (2. példa).

Az arérzékeléssel foglalkozé kutatasok tudoma-
nyos hatterétl a pszicholdgiaban ismert ,,adaptéacio-
szint elmélet" (adaptation level theory) szolgél: e sze-
rint az egyén magatartasat harom stimulushoz (inger-
hez) val6 alkalmazkodas hatarozza meg. Ezek: a k6z-
vetlen (focal), a hattér (contextual) és a bels6 (organic)
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stimulusok. Az &rakra alkalmazva: a kdzvetlen stimu-
lus az a sz6ban forgé ajénlat (illetve ar), amire a va-
sarlo reagal, a hattérstimulusokat a bels6 referencia-
arak, a rendelkezésére all6 pénzeszko6zok, a vasarlas
célja, az a kérnyezet, ahol a vasarlas torténik stb. ké-
pezik. A bels6 stimulus pedig az egyén pszicholdgiai
alkata. Monroe [1990, 63 p.] szerint az adaptécids el-
mélet az arak észlelése/elfogadasa tertletén a kovet-
kez8 fontosabb megallapitasokra jutott;

= Az ar elfogadasa/érzékelése (price perception)
figg mas araktol és a termék hasznalatatol.

° Az egyes termékkategoérian beltl minden meg-
kilénboztethetd min6ségi szintnek van egy-egy refe-
renciaara, és ez az ar hatassal van mas arak megitélé-
sére.

= A referenciaaraknak létezik egy un. indifferen-
cia-skaldja, azaz az &rak véaltoztatisa egy bizonyos ha-
taron beldl nem okoz valtozast az érzékelésben.

® A referenciaar a hasonld termékek valamilyen
atlaga, és nem feltétlentl egyezik meg valamely tény-
leges arral, vagy éppen a vezeté marka araval.

= A vasarlok az arakat nem egy tényez6 alapjan
itélik meg, hanem 6sszehasonlitjak azt a referenciaar-
ral és az adott &rfekvésbe tartoz6é més arakkal.

Az adaptécios szint (azaz esetinkben a referen-
ciaar) Uj termékek 0j arainak megjelenésével termé-
szetesen valtozhat. Ez a valtozas az elmélet szerint
»az asszimilacid és a kontraszthatas elve" alapjan
torténik. Amennyiben az Gj stimulus (az Gj ar) kon-
zisztens az asszimilacios szinttel (azaz az eltérés nem
drasztikus), akkor az 4j ar beleolvad a mar kialakult
értékrendbe és a referenciaszintet fel- vagy lefelé mo-
dositja. Ha azonban az 0 ar eltérése nagy, akkor a
kontraszthatas lép fel, a fogyaszté kizarja az Uj sti-
mulust a meglévé értékrendbdl,
és azt egy 0j vagy mas kategéria-
ként értékeli.

Az artudatos fogyaszto

Bels6 referenciaarak - arismertség
- artudatossag

vagy mas tulajdonsagokkal

A referenciaadrak kapcsan merul
fel a kérdés, hogy vajon mennyi-
re ismerik a fogyasztok az arakat,
mennyire tudatos az armegitélé-
stk és - nem utolsésorban az,
hogy - milyen kilénbségek létez-
nek az arak ismertségében a ki-
16nb6z6 termékek, illetve a ku-
I6nb6z6 fogyasztdi rétegek vo-
natkozasaban. llyen kutatasokat
az Egyesult Allamokban és Ang-
lidban végeztek. Mi most els@sor-
ban Gabor [1988] m(ve alapjan
ismertetjuk ezen kutatdsok ered-
ményeit. Gabor az arak ismertsé-
gére a ,,price consciousness" fo-

nem hajland6é a magasabb arat

megfizetni ajobb minéség

rendelkez6 termékeért,
ha az arak kilénbsége nagy.
A kevésbé artudatos fogyaszto

ugyanakkor hajlandé.

A vizsgalat igazolta a kutatoknak
azt a sejtéseét,
hogy az arismertség forditva
ardnyos ajovedelmi helyzettel,
azaz minél szegényebb valaki,

annal jobban odafigyel az arakra.

galmat alkalmazza. Monroe [1990] mar két fogalom-
mal operal: ,,price awareness" - itt: arismertség, azaz
a vasarlok azon képessége, hogy emlékezzenek az
arakra; és a ,,price consciousness" - itt; az artudatos-
ség (esetleg nevezhetnénk ,,arérzékenységnek" is) fo-
galma, amely azt jeldli, hogy a vasarlék mennyire ér-
zékenyek az arak kuldénbségére. Az artudatos fo-
gyaszté nem hajland6 a magasabb arat megfizetni a
jobb mindségl vagy mas tulajdonsagokkal rendelke-
z8 termékért, ha az arak kilénbsége nagy. A kevésbé
artudatos fogyaszté ugyanakkor hajlandé magasabb
arat fizetni példaul egy divatosabb Uzletben a neki
tetsz6 termékért (vagy, és lehet, hogy ez is igaz, nem
ismeri annyira az arakat, hogy a magas kilénbséget
észlelje). Az artudatossag tehat feltételezi azt, hogy a
vasarlé jo informacidkkal rendelkezzék, azaz aris-
mertsége magas legyen.

Az arak ismertsége még az arérzékeny fogyasz-
toknal sem allandé. Amikor példaul egy nagyobb ér-
tékd tartds fogyasztasi cikket vasarolunk, kutatjuk a
piacot, 6sszehasonlitjuk az arakat, és pontosan tud-
juk, hogy mennyiért vettiilk meg az adott terméket. Ez
az arismertség azonban a kévetkezd vasarlasig fele-
désbe meril: még ha nem is nagy az inflacio, a tartds
fogyasztési cikk Gjravésarlésaig jelentésen megval-
tozhatnak a termék funkcioi, és igy az arak 6sszeha-
sonlithatésaga is. Sokkal tartésabb arismertség téte-
lezhet6 fel a gyakran vasarolt kényelmi cikkek (élel-
miszerek és egyéb napi sziikségletek) esetében. Az
ilyen termékek arazasakor fontos tudni azt, hogy
mennyire ismerik a vasarlok az arakat. Ez ugyanis
nagymértékben befolyasolhatja magat az arképzést,
de az alkalmazott marketingmix tobbi elemét is.

Gabor [1988, 237-247. old.] az arismertség méréseé-
re két médszert hasznélt: az
egyik, amelyiket ,,ar-visszaidé-
zésnek" (price recall) nevezhe-
tink, azt mérte, hogy a megkér-
dezést megel6z6 két hétben véasa-
rolt arucikkek hany szazalékanal
tudjdk a véasarlék megmondani
az arat, fuggetlenul attél, hogy az
helyes-e, vagy sem. Az 5276 va-
sarlast felolel6 vizsgalat az 1. tab-
laban ismertetett eredményeket
hozta.

Ami az arukat illeti, a listat a
tea (a vizsgalat Anglidban volt)
és a tojas vezette, mig a legkeve-
sebben a zabpehely és a liszt ara-
ra emlékeztek. A vizsgalat iga-
zolta a kutatéknak azt a sejtését,
hogy az arismertség forditva ara-
nyos a jovedelmi helyzettel, azaz
minél szegényebb valaki, annal
jobban odafigyel az arakra.

A masik vizsgélati mdédszer
azt méri, hogy mennyire ,,ponto-
san" tudjak a vasarlok felidézni
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7. tébla

Az ar-visszaidézés eredményei tarsadalmi-gazdasasi
csoportok szerint

Tarsadalmi-gazdasagi % A vasarlasok Az arak
csoport szama megjelolésének
szazaléka
Gazdagok 2 120 63,3
Felsé kozéposztaly 7 363 66,4
Als6 kozéposztaly 27 1523 80,8
Munkésosztaly 55 2895 85,5
Szegények 9 375 80,3

az arakat. Amerikai vizsgalatok e tertileten azt mutat-
jak, hogy a pontos (bizonyos tlréshatarok kozotti)
felidézés aranya 25-32% kozott volt, és ez az arany fo-
kozatosan (inflaciés id6szakokban erételjesebben)
csokkent.

A vasarlok tehat nem mindig pontosan emlékez-
nek vissza még a rendszeresen vasarolt termékek
araira sem. Fontos azonban megjegyezni, hogy ezek a
nem mindig korrekt arak tukrozik a fogyaszténak az
adott termékre vonatkoz6 arelképzelését, s mint ilyen
az arkialakitas soran fontos lehet az, hogy ez az arel-
képzelés miképpen viszonyul a tényleges arhoz, mert
ez a viszony egyben azt is jelzi, hogy a fogyasztd var-
hatéan miképpen fog reagalni az arvaltoztatasra.

Kuls6 referenciaarak

Kulsé referenciadrakrdl beszélink példaul akkor,
amikor az ajanlattev6 az aktualis ar mellett egyidejU-
leg megjeldli a referenciadrat is. llyen példaul az
dsszehasonlité reklam (ami az Egyesult Allamokban
nagyon divatos, de Eurépadban nem minden forméja
megengedett), vagy ilyen az a promadciés eljaras
(amely Magyarorszagon is elterjedt), amelynek soran
az Uzletben az akcids ar mellett megjelenitik az ,,ere-
deti", ,,szok&sos" arat is. Ebben az esetben a vevd két
arral talalkozik: a reklamozott eredeti arral és a csok-
kentett akcios arral. A kérdés az, hogy melyik ar alap-
jan itéli meg a termék értékét, elfogadja-e a reklamo-
zott eredeti arat referenciaként. Ha igen, akkor az ak-
ciés ar nyilvanvaléan vonzobba valik szamara. Ha
nem tartja hihet6nek a sugallt referenciaérat, akkor
ezt helyettesiteni fogja valamely mas arral - feltehe-
téen egyéb aremlékeivel, azaz a belsé referenciaarral,
vagy ha ilyennel nem rendelkezik, akkor tovabbi ar-
informacioét fog gydjteni - és ezek alapjan fog a ter-
meék értékérdl és a vasarlasrol donteni.

Ha a vasarl6 az adott termék vonatkozasaban nem
rendelkezik bels6 referenciaarral, akkor nagy a valo-
szin(isége annak, hogy a kulsé referenciaar hihet6sé-
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gét az eredeti ar és az akcids ar kulénbsége alapjan
itéli meg. Minél nagyobb tehat a két ar kozotti k-
16nbség, annal nagyobb annak a val6szinlsége, hogy
a reklamozott eredeti arat a vasarlé6 nem fogja plauzi-
bilisnek elfogadni, és helyette mas referenciat keres.
(Vagy a kontraszthatas elve alapjan a terméket egy
mas - mondjuk egy alacsonyabb mindségi - kateg6-
riaba fogja sorolni.)

Arkiisz6bok és a Weber-térvény

Az arkutatas eredményei szerint a vasarlok nemcsak
referenciaarral rendelkeznek, hanem Kkialakitjak ma-
gukban a még elfogadhat6 arak tartomanyat. Ez azt is
jelenti, hogy létezik egy alsé és felsé korlat (arki-
szbb), amelynél alacsonyabb, illetve magasabb ara-
kon mar nem teszik az adott termék vagy szolgaltatas
megvasarlasat megfontolas targyavéa. A fels6é arku-
sz6b mindenki szamara érthetd, de alsé6 mar kevésbé,
és a kbzgazdasagtan keresleti-gorbe elmélete sem
tudja ezt a fogalmat kezelni. Az alsé arkiiszéb, ennek
ellenére - az arkutatds eredményei bizonyitjak ezt -
létezik, és azt jelenti: van olyan nullanal nagyobb po-
zitiv szammal kifejezett ar, amelyet a vasarlo tal ala-
csonynak tart ahhoz, hogy ezen ar mellett a terméket
megszerezze. Feltehet6en arrdl van sz6, hogy az ar bi-
zonyos szintje alatt a vasarlé mar attél tart, hogy a
termék mindsége rossz, vagy hibas (vagy esetleg a
terméket a kinalé nem térvényes Gton szerezte meg).

Az arklUszobokkel kapcsolatos kdvetkezd kérdés
az, hogy miképpen érzékeli a vasarlé a piacon 1év6
sokféle termék arai kozotti kilonbséget, azaz az érzé-
kelt arktlonbségek miképpen befolyasoljak a vasarla-
si dontést. Az arkulénbségek, illetve az arvaltozasok
kapcsan a kutatok altaldban a Weber-térvényre hivat-
koznak. A Weber-térvény szerint a reagdalas Kkicsi,
egyforman érzékelhet6 valtozasai aranyosak a stimu-
lus intenzitdsanak valtozasaval.

Weber torvénye szerint tehat ha egy 100 Ft-os ar-
nal 30 Ft emelés fog arra késztetni benniinket, hogy
elalljunk a termék megvasarlasatol, akkor egy 500 Ft-
os arnél ez 150 Ft lesz. Azaz

30R 150 R
— L8

100 R 500 R

K = konstans



A kés6bbiek sordn Fechner tovabbfejlesztette a
Weber-térvényt, amelyet ma Weber-Fechner-tor-
vénynek neveznek:

R= Alog S+ a
ahol R= a reagélas nagysasa
S = a stimulus nagysaga
k, a = konstans

A Weber-Fechner-tdrvény szerint az arkilénbsé-
gek és az &rvéaltozas fogyasztodi érzékelése az arki-
16nbségek, illetve az arvaltozas mértékének nagysa-
gatol fugg. A kilonbség érzékelésének is van kiiszdb-
értéeke, amit arkulonbség-kiszobnek (differential
price thresholds) nevezhetink. A kiszobértéknél ki-
sebb mértékd kilonbséget a fogyasztok nem érzéke-
lik, kovetkezésképpen annak a
vasarlasi dontésre gyakorolt ha-
tdsa elhanyagolhaté. A kutata-
sok azonban azt is megallapitot-
ték, hogy a fogyasztok altaldban
sokkal érzékenyebben reagalnak
az aremelkedésre, mint az ar-
csOkkenésre. Tovabba az is
egyértelmiien bebizonyosodott,
hogy az érzékelés kiiszobértéke
termékenként valtoz6, azaz a
kUszobértékhez tartozo ,,K" ter-
mékenként eltér6 nagysagu le-
het.

Az ar és a min6ség Osszefliggése

A szakirodalomban vita van ar-
rol, hogy a termékek ara és miné-
sége osszefugg-e egymaéssal, az ar
a mindség jelz6jeként, indikatora-
ként funkcionélhat-e. A klasszi-
kus kdzgazdasagtan szerint ilyen
Osszefiiggés nem létezik, hiszen
akkor a keresleti gorbe csokkené
tendencidja nem lenne magyaraz-
hat6. Mégis mindennapi gyakor-
latunkbdl tudjuk, hogy a vasarlok a mindséget nagyon
sok esetben az arakon keresztil értékelik. Még a hagyo-
manyos széhasznalatunk is erre utal: ,,nem veszek
ilyen »olcsO« arut"”, vagy ,,aki »olcson« vasarol, az fizet
a legtdbbet" - szoktuk mondani és az ,,0lcs6n" az ala-
csony mindséget értjuk. A vasarld sok esetben nem is
tehet mast, hiszen a miszakilag egyre bonyolultabba
vald termékek tényleges mingségét képtelen dsszeha-
sonlitani. Az 6sszefliiggés azonban nem minden eset-
ben igaz, és semmiképpen sem linearis.

A fogyasztok tudatdban kialakul egy észlelési tér-
kép az arak és a min6ség szinvonalarél, ezt mutatja
be a 2. abra. Ha az érzékelt min6ség és az érzékelt ar

silany

tul olcsé

0sszhangban van a fogyaszté tudatdban, azaz az ab-
ran a 45 fokos vektoron, vagy annak kézelében he-
lyezkedik el, akkor egyensulyi helyzet van, és a va-
sarl6 a maga igényei szerint valaszt a kiilléonb6z6 mi-
néségi és arkategoridk kozoétt. Ha azonban a megité-
Iés jelentBsen eltér az egyensulyi helyzettél, akkor ez
»gyanussd" valik a fogyaszt6é tudataban: ha az érzé-
kelt ar jéval magasabb az érzékelt mindségnél, akkor
becsapva érzi magat, és a vasarlast feltehet6en elha-
lasztja vagy mas, helyettesit6 terméket részesit el6ny-
ben. Forditott esetben a dolgot gyanussa az teszi,
hogy a vasarlé nem érti, miképpen tud a kinalo eltér-
ni az egyensulytél, vajon nem hibés-e a kinalé termé-
ke vagy teljesitménye. Ha azonban az eltérések tarto-
san fennallnak, akkor a vasarlo nyilvanvaldan arra
kényszerul, hogy referenciadrait médositsa, és ezzel
helyreallitsa a megbomlott egyensulyt.

2. dbra

Osszességében - Gabor szavaival élve (1988, 251.
old.) - megéllapithatjuk, hogy ,,az 4r a minség na-
gyon er6teljes indikatoraként funkcionéalhat, és a ter-
meék fontos jellemz8je marad még a vasarlast kdve-
téen is".

Arpszicholégia

Az arak és a fogyasztoi magatartas eddig targyalt te-
ruleteinek is voltak természetesen pszicholdgiai vo-
natkozasai, hiszen az arat mint kilsé stimulust felté-
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telezve, az arra val6 fogyasztdi reagalas (véasarlas,
vagy elutasitds) mindig valamilyen pszicholégiai fo-
lyamat eredménye. A kovetkezbkben az arpszicholo-
gia alkalmazéasanak néhany konkrét tertletét mutat-
juk be az idevonatkoz6 kutatasi eredmények szamba-
vételével.

a Péaratlan szamra végz8d6 (9-es) arképzés

Ha végigtekintiink egy-egy katalégusaruhaz vagy
egy-egy kiskereskedelmi egység arlistajan, akkor ma
mar csak elvétve talalhatunk kerek szamra végz6d6é
arakat. Az aralkalmazéasban a paratlan szamra, ezen
beldl is jellemz6en a kilencesre végz6d6 arak rendki-
viuli médon népszerlek, annak ellenére, hogy ezek
- a kerek szamra végz6d6 arakhoz viszonyitva -
tébbletmunkat eredményeznek az &r- és arunyilvan-
tartasban és a pénztari munkaban. Ha az okokat ku-
tatjuk, akkor a pszicholégiadhoz jutunk vissza: eredeti-
leg ez az arképzés onnan indult, hogy a pszicholdgia
megallapitasa szerint az emberek valamilyen oknal
fogva jobban szeretik a paratlan szamokat. Ma mar ez
az érv 6nmagaban nem elég, hiszen ma mar a fo-
gyasztoi arak képzésében nemcsak a paratlan szamok
dominalnak, hanem jelen vannak az egészhez kozel
allé paros szamok is (pl. 48 Ft, 98 Ft) és azon orsza-
gokban, ahol ennek van értelme, az egészhez kozel
allé tort szamok is ($ 2,99, £ 0,78 stb.). A legnépsze-
rlibb végz6dés azonban kétségtelenil a 9-es (ezért is
nevezik 9-es arképzésnek is), és a felmérések szerint a
9-est az 5-0s koveti az alkalmazasi gyakorisag rangso-
réban.

Monroe (1990, 49. old) szerint, akik a paratlan sza-
mu arképzést (odd pricing) hasznaljak, abbdl a felté-

30 M&M ¢ 1997/4

telezésbdl indulnak ki, hogy a keresleti gorbe az arak
végz6désének fluggvényében ,flrészfogas" mintat
vesz fel. (Lasd 3. &bra\). A keresleti gorbe 99 és 139 ko-
zott altaldban csokken, de ezen belll példaul 104 és
109 kozott emelkedni fog, talan a 5-6s és a 9-es szam
pszicholégiai hatasa miatt.

Az egészhez kozeli szamok kedvez6 megitélésére
mar sok magyarézatot olvastam, de ezek koézul a leg-
hihet6bbnek (és példaul csaladtagjaim ar-visszaidézé-
si gyakorlata altal is igazoltnak) a kévetkez6t tartom:
a vasarlok altaldban az els6 szdmjegy(ek)re koncent-
ralnak, amikor az arat megitélik, illetve visszaidézik.
Tehéat példaul a 22 900-ra Ggy emlékeznek, hogy ,,va-
lahol a 22 000 koral", a 99 helyett pedig 90-et monda-
nak. (Prébaljuk csak meg egy példan: az emberek
tobbsége a ,,99=>84" és a ,,91=>77" szamparbodl elsé6 la-
tasra a masodikat itéli nagyobb kilénbséglinek, mert
az els6 szamjegyre koncentral.)

Ha ez igaz, akkor az arkialakitasért felel6s sze-
mély akkor jar el a maga szempontjabol helyesen, ha
az arvetés szerinti szamokat nem az &ltalanosan is-
mert szabalyok szerint kerekiti, hanem mondjuk a
100 és 109 kozé es6 arakat 109-re, a 110 és 119 kozé
es@ arakat 119-re modositja.

Tobb kutatast végeztek mar arra vonatkozoéan (pl.
Gaébor és Granger, 1964; Schindler, 1984), hogy a gya-
korlat igazolja-e a 9-es arképzés elényeit. Nos, a kuta-
tasok eredményei ellentmonddak, nem egyértelmden
igazoljak a 9-es arképzés mogott meghizodd hipoté-
zist. Vannak olyan eredmények, amelyek egyenesen
ellentmondanak ennek: ilyen példaul Schindler és Ki-
barian eredménye (idézi Monroe, 1990, 48. 0.), akik

azt allapitottak meg, hogy a pa-
ratlan szamu arak kifejezetten
az alacsony arak és az alacsony
min&ség imazsat sugalljak.

= Arcsaladok

Nyugat-eurépai arhazak ru
hazati osztalyaira jellemzé gya-
korlat, hogy az arukindalatot ar-
csalddokba rendezik (price
lining), és mindegyik terméket
beillesztik valamelyik csaladba.
Férfioltonyoket példaul négy ar-
csaladban kinalhatnak: £ 90, £
120, £ 150 és £ 200. Ez azt jelenti,
hogy az aruhazban kinalt sokfé-
le és kilénb6zd arda oltonyt az
arak kerekitésével ezekbe a csa-
ladokba illesztik. Akik ezt a gya-
korlatot alkalmazzak, abbdl a
feltételezésbdl indulnak ki, hogy
vasarloik tobbségének érzékelé-
se szerint a férfioltonyoknek a
90 és 200 kozotti artartomany-
ban kell elhelyezkedni, és ugy
gondoljak, hogy az egyes kate-
gorian beltl - példaul 120 és 150
kozott - a vevlk egyébként sem
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érzékelnék komolynak az ardifferencidkat. (A katego-
rian beltli kilonbségek tehat a Weber-térvényben
megfogalmazott érzékelési kiiszéb alatt vannak.) A
feltételezett keresleti gorbe tehat a kévetkezd abra
szerint alakul.

Az arcsaladok alkalmazasaval - az egyes katego-
ridkba tartoz6 termékek osszetételének idészakon-
kénti atrendezésével és karbantartasaval - az aruhé-
zak hosszu ideig stabilan tudjak tartani az arakat,
azaz a kialakitott arkategériakat. Arcsaladok alkalma-
z4sa a vasarlok szamaéra is kedvezd azért, mert el6re
orientalja 6ket a min6ségr6l, és megkonnyiti a valasz-
tést.

= Egyéb, Un. pszicholégiai arképzési formak

Az arképzés mindegyik formaja kapcsolatba hoz-
hat6 a pszicholégiaval. Most csak azokat soroljuk fel
- az eddig targyalt ,,paratlan szamu arképzés és az
arcsalddok” mellett, amelyeket a szakirodalom még a
pszicholdgiai arképzés cimszo alatt szokott emliteni.

®,,Ennyi volt" arak. Leértékelésekkor két modszert
valaszthat a kiskereskedelmi arazas: odairja azt, hogy
mennyi volt az eredeti ar, vagy pedig csak az 0j, csok-
kentett arat kozli. Az arkutatas eredményei azt su-
galljdk - amint erre mar a referenciadrak targyalasa-
kor utaltunk - , hogy a régi ar kozlése azért szeren-
csés, mert ez mint un. kilsé referenciaar funkcional-
hat a vasarlok tudataban. A problémat a régi és az yj
ar kozotti nagy eltérés okozhatja: ebben az esetben
ugyanis a referenciadr nem lesz hihet6 a vasarlo sza-
mara, és ezért 0j informaciokat fog keresni.

= ,.Veszteségvezetd" termék arazasa (loss-leader pric-
ing): azt a gyakorlatot nevezik veszteségvezet§ ara-

zasnak, amikor egy-egy kiskereskedelmi egységben,
vagy egy-egy termékcsaladon belul kivalasztanak egy
vagy néhany terméket, amelynek az arat a szokasos-
nal alacsonyabban (esetleg veszteségesen) allapitjak
meg annak érdekében, hogy ez az ar felhivja a vasar-
16k figyelmét az adott termék-
csaladra, becsalogassa a vevéket
a kiskereskedelmi egységbe.
Abbdl a feltételezésbdl indul ki
az aralkalmazd, hogy a vasarlok
nem feltétlentl és nem csak a
veszteségvezet6 terméket fogjak
megvasarolni, hanem a tébbi
terméket is, kbvetkezésképpen
az itt elszenvedett veszteséget
a tébbi termék forgalomndve-
kedésének nyeresége kompen-
zélja.
= . Presztizstermékek™ arazéasa:
A fogyasztas egy része un.
~presztizsfogyasztas"”, amely-
nek célja nem a sajat sztikségle-
tek kielégitése, hanem sokkal in-
kabb gazdagsagunk masok felé
valé mutogatdsa. Ebben az eset-
ben éppen a magas arak jelzik,
hogy presztizsfogyasztasrél van
sz6.

Szerz6nk
tanszékvezet6 egyetemi tanar, JPTE

Még kaphato6 a

Design vallalkozasok
Magyarorszagon

cim( kétnyelvi kiadvany, amely elsé izben ad
atfogd képet az alkalmazott grafika, a bels6-
épitészet, kornyezettervezés, termék- és csoma-
golastervezeés, textil- és divattervezés teriiletén
tevékenykedd, design-szolgaltatasokat nyajté ha-
zai tarsasvallalkozasokrol.

A 214 oldal terjedelm(, 20 oldal szines mellék-
letet tartalmazé kotet 252 cég legfontosabb ada-
tait és refernciamunkait ismerteti, s ezzel egye-
dulallé informacios bazist kinal a design alkalma-
zasaban érdekelt marketing-szakembereknek és
menedzsereknek.

A kiadvany ara afaval 1000 Ft. Megvasarolhaté készpén-
zért, vagy megrendelhet6 utanvéttel a Design Center Kft.
Uj elmén: 1027 Budapest, Fazekas utca 27. Telefon és fax:
202-6340.
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