11. A marketing arpolitika alapjai, arképzési modszerek

11. 1. Az arpolitika alapjai

Az arpolitika a marketingmix egyik leghatékonyabb eleme. Alapja a fogyasztok arészlelésének
korlatozottsaga. Az alabbiakban eldszor is a fogyasztok arészlelését vizsgaljuk meg roviden,
ezzel bemutatva, hogy a megfeleléen megvalasztott ar milyen fontos sikertényezo lehet.

Ahhoz, hogy megértsiik, a fogyasztok hogyan érzékelik az arakat, fontos tisztazni egy fogalmat.
A Referencia ar fogalmat, ami tomoren viszonyitasi arat jelent. A vallalat altal kialakitott ar
esetében dontd fontossagu, hogy a fogyasztd azt mihez viszonyitja, azaz mi alapjan donti el,
hogy draga vagy olcsé az adott termék. A fogyasztd egyrészt viszonyithatja adott termék araval
kapcsolatos korabbi tapasztalataihoz, amit belsé referencia arnak (a fogyasztd fejében 1évo
viszonyitasi arnak) neveziink (Kotler 1998, 558. 0.). Abban az esetben azonban, ha a fogyaszto
belsd referencia ara nem kelléen egzakt, akkor kiilsé referencia arakhoz viszonyitja az adott
termék arat. Kiilsd referencia arként barmilyen feltlintetett ar szolgalhat, igymint az {izletben
talalhat6 mas hasonl6 termékek ara, a terméken feltiintetett korabbi ara (,,ennyi volt”), illetve
akéar nyomtatott, vagy on-line termékkatalogusok, arlapok. Ezek alapjan a fogyaszt6 arészlelése
tehat nem abszolut, hanem relativ (mar arakhoz viszonyitott), és ebbdl adéddan bizonyos
mértékig befolydsolhatd. Az aldbbiakban azt vizsgdljuk meg, hogy megfeleld arkialakitas
mennyiben tudja a vallalat szempontjabol kedvezden kihaszndlni ezt a lehetdséget.

Az ar megallapitasa

Az arpolitika a cég vallalat termékeinek arazasaval, az arak kialakitasaval foglalkozik. Az ar
kialakitdsanak fébb lépései:

1. Arcél meghatarozasa

2. Kereslet meghatarozasa

3. Koltségbecslés

4. Arképzési modszer kivalasztasa
5. Arképzés

6. Végso ar kialakitasa

Arpolitikai célok

Ha a vallalat 1) terméket fejleszt ki, 11j elosztd haldzaton kezd terjeszteni, 0 foldrajzi térségbe
1ép be, vagy ha 1) szerzédéses kapcsolatokra tesz ajanlatot, akkor 1j arat kell megéllapitania
(Kotler 1998, 542. 0.).

Az arcél azt a vezérld elvet jelenti, amit a vallalat kovet az adott termék &ranak
meghatarozasakor. Az arcélnak természetesen Osszhangban kell lennie a vallalat altalanos
céljaival. Minél vilagosabbak a vallalat céljai, annal kdnnyebb az ar megallapitésa.



A vallalat az alabbi hat fobb cél barmelyikét kovetheti:

Tualélés. A vallalatnak ez lehet a f6 célja, ha kapacitdsa kihasznalatlan, esetleg erds a
konkurencia, vagy valtozoak a fogyasztoi igények. Az arakat csokkenti, mivel a talélés
fontosabb, mint a nyereség. Ha a bevétel fedezi a valtoz6 koltségeket és az allando
koltségek egy részét, akkor a cégnek nem kell kivonulnia a piacrol. A talélés csak rovid
tava cél lehet.

Pillanatnyi nyereség maximalizalasa. Ez az arcél azt jelenti, amikor a vallalatok
szamitasokat végeznek, hogy egyes adott arak mellett milyen lenne a kereslet és a
koltségek, €s kivalasztjak azt az arat, amely a legnagyobb pillanatnyi nyereséget hozza.
Pillanatnyi arbevétel. Vannak vallalatok, amelyek araikat ugy képzik, hogy a
legnagyobb pillanatnyi arbevételhez jussanak. Sok vallalatvezetd ugy véli, hogy hossza
tavon a bevétel maximalizaldsa a nyeres€g €s a piaci részesedés maximalizalasadhoz
vezet.

Forgalomnoévekedés. Ezt az arcélt azok a vallalatok kovetik, amelyek tgy vélik, hogy
a nagyobb 0Osszarbevétel csokkend egységkoltségekhez és hosszitavon ndvekvo
nyereséghez vezet.

A piac lefolozése. Ilyenkor a vallalatok dragan értékesitik termékeiket. A piac
lefolozésének akkor van értelme, ha sok a vevd és nagy a kereslet, a magas &r nem vonz
versenytarsakat a piacra, a dragasag a kivalosag képzetét kelti (Kotler 1998, 544. o.).
Vezet6 termékmindség. Megtorténhet, hogy a vallalat terméke mindségével szeretne a
piac vezetdje lenni. A kivald minéség és a magas ar tartdsan az iparagi atlag feletti
hasznot biztosithat.

Az elébb felsorolt hat alapvetd cél mellett a vallalat piaci helyzete szamtalan arpolitikai cél
kovetését teheti sziikségessé. Rekettye (1999) konyvében egy masik felosztast alkalmazva
szemlélteti a lehetoségeket. (11.1. tdblazat)

A nyereséghez kotddo arpolitikai
célok

A hosszu tava nyereség maximalasa

A rovidtavl nyereség maximalasa

A befektetések megtériilésének célja

Az értékesitési volumen novelése a fajlagos koltségek
csokkentése €s ezaltal a nyereség novelése érdekében
A fejlesztési koltségek gyors megtériilése

A forgalommal, illetve a
piacrészesedéssel kapcsolatos
arpolitikai célok

A piacrészesedés novelése
A piacrészesedés megtartasa
Az érteékesités novelése

A versenytarsak kezelésével
kapcsolatos arpolitikai célok

Az arvezetd szerep kialakitasa, illetve megtartasa
Uj versenytarsak belépésének megakadalyozasa
Versenytarsak kiszoritasa a piacrol

A nagyobb versenytarsak arkovetése

Specialis marketingcélok

Meghatarozott imazs képviselete az arakon keresztiil
A vevdkkel val6 kapcsolat kialakitasa és megdrzése
A kozvetitok lojalitasanak megdrzése

Fair piaci résztvevd latszatanak megdrzése, stb.

11.1. tdblazat: Az arpolitikai célok
Forras: Rekettye (1999, 22.0.)

Az arak kialakitasara a piac harom szerepldje van a legnagyobb hatassal: a vevok keresletiikkel,
a versenytarsak araikkal, és a vallalat termelési koltségeinek alakitasaval. (11.1. dbra)



Vallalat

Arak

Vevok Versenytarsak

11.1. abra: Az érak kialakitasanak haromszoge-3V
Forrds: Rekettye (1999, 22. 0.)

A kereslet meghatarozasa

A vallalat altal megszabott arak kiilonb6zé mértékli keresletet fognak kivaltani, ezaltal
kiilonb6z6 hatassal lesznek a vallalat piaci céljaira. A kereslet becslése azt jelenti, hogy adott
aron mekkora lesz a forgalom, vagyis mennyit tudok a termékbdl eladni. A kereslet és az ar
altalaban egymassal ellentétesen valtoznak. A piaci szereploknek tudniuk kell, hogy hogyan
fog a piac reagalni az arvaltozasra, vagyis milyen a kereslet arrugalmassaga (Ed) (Kotler
1998, 547. 0.). Ha a kereslet az ar kismértékii valtozasara alig valtozik, akkor azt mondjuk,
hogy a kereslet rugalmatlan. Ha a kereslet er6teljesen valtozik az ar hatasara, akkor rugalmas
keresletnek nevezziik. (11.2. tablazat).

Az aremelés hatasara
Eq értéke Leirasa a kereslet mennyisége | az Osszes arbevétel
Eq=0 Tokéletesen Nem valtozik Az aremelés
rugalmatlan mértékével
novekszik
0<Eg<I Rugalmatlan Az aremelésnél kisebb | Az aremelés
mértékben csdkken mértékénél kisebb
mértékben nd
Eq=1 Egységnyi Az aremeléssel azonos | Nem valtozik
rugalmassagui mértékben csokken
| <Eg<o Rugalmas Az aremelésnél Csokken
nagyobb mértékben
csokken
Eq<=o0 Tokéletesen 0-ra csokken O-ra csokken
rugalmas

11.2. tdblazat: Az dremelés hatdsa a rugalmassag kiilonboz6 mértékei szerint
Forras: Rekettye (1999, 34.0.)

A kereslet kereszt-arrugalmassaga ,,...azt méri, hogyan reagal egy adott termék keresletének



volumene egy masik termék araban bekovetkezett valtozasra.

A kereszt-arrugalmassag mutatoja az un. helyettesité termékek esetében altalaban pozitiv, mig
az egymast kiegészitd termékek esetében negativ érték. (Kiegészitd termékek példaul a
fényképezdgép és a hozzé sziikséges film, helyettesitd termékek pedig a kiilonbdz6 markaju
filmek.)” (Rekettye 1999, 39.0.)

Koltségbecslés

A vallalatnak olyan arat kell szabni, ami fedezi a termelés, elosztas és az értékesités koltségeit,
valamint elismeri eréfeszitéseit s kockazatvallalasat. A koltségek tipusuk szerint lehetnek:

Allando és valtozo6 kéltségek

Az alland6 koltségek nem valtoznak, akar 10 akar 500 terméket allitunk eld. Ilyen a fiités, a
bérleti dij, a kamatok stb. A valtozé koltségek a termelés szintjétdl fliggden valtoznak, sszegiik
az eldallitott egység szamaval egyiitt valtozik.

Az 0sszkoltség
A termelés adott szintjén vett allando és valtozo koltségek 0sszege.

Az atlagkoltség
A termelés adott szintjén vett egységnyi koltség, melynek értékét az Osszkoltség €s a termelés
hanyadosa adja. (Kotler 1998, 547. old.).

Példaként nézziik egy gumilabda gyarto lizem koltségeit, ami havonta 10.000 gumilabdat
gyart:
Allandé (fix) koltségek:

- Aziizem bérleti dija: 650.000 Ft/hé

- Munkésok bére: 2.600.000 Ft/ho

- Rezsi: 300.000 Ft/ho

- Karbantartasi koltségek: 30.000 Ft/ho

Osszesen: 3.580.000 Ft/H6

Atlagos fixkoltség:
3.580.000 Ft / 10.000 labda = 358 Ft/labda

Valtozo koltségek:
- Anyagkoltség: 12 Ft/labda
- Csomagolasi koltség: 10 Ft/labda
- Raktérozasi koltség: 8 Ft/labda
Osszesen: 30 Ft/labda

Atlagkoltség: 358+30= 388 Ft/labda
Haszonkulcs: 40%

Kereskedelmi ar: 388+388x0,4= 543 Ft/labda

A versenytarsak koltségeinek, céljainak és arainak elemzése



A véllalatnak fel kell mérnie, hogy koltségei szempontjabol elényben vagy hatranyban van-e
versenytarsaihoz képest. Ismernie kell a versenytars arait €s a mindséget is. Erre 6sszehasonlitd
modszereket hasznal, mint, pl.:
o kikiildhet Osszehasonlitd vasarlokat, akik felmérik és értékelik a versenytarsak
ajanlatait, megszerzik arjegyzékeiket, beszerzik és szétszerelik termékeiket.
e megkérdezheti a vasarlokat, miként fogadjak a versenytarsak kinalta arakat és
mindséget.
A vallalat t4jékozodasi pontként hasznalhatja a versenytars arait €s ajanlatait. Ha a cég ajanlata
kedvezotlenebb, mint a versenytarsé, akkor nem kérhet magasabb arat, ha viszont jobb az
ajanlata, akkor igen, de tudni kell azt, hogy a versenytarsak is modosithatjak araikat (Kotler
1998, 551. 0.)

Arképzési modszerek

Az arképzési moddszerek két csoportjat kiilonboztethetjiik meg. A koltség alapt arképzés
modszerei a vallalati kiadasokbdl indulnak ki. Mig a piaci alapu arképzés moddszerei a piac
tobbi szerepldjének magatartasabol indul ki.

Koltségalapu arképzés modszerei

Haszonkulcs elve. A termék koltségeire sztenderd arrést tesznek, ami az onkoltség feletti rész.
A nagy haszonkulcsot alkalmazo stratégia rossz is lehet, ha a versenytars arai alacsonyabbak.
Ezt az elvet altaldban azért alkalmazzdk, mert az eladok koénnyebben meg tudjak hatarozni
koltségeiket, mint ahogy meg tudjak becsiilni keresletiiket.

Tervezett hozam elve. Koltségalapu arképzés a célhozam modszere is. A vallalat ugy
hatarozza meg az 4rat, hogy beruhédzott tdkéje a célul kitlizott hozamot adja. Ez gyakori Uj
beruhazas altal megvaldsitott termékfejlesztés esetén, amikor az 01j terméknek meghatarozott
1d6n beliil be kell hoznia a beruhazas kdoltségeit.

Piaci alapi arképzés modszerei

Elismert érték elve szerinti arképzés. Elismert ért¢k az az ért€k, amennyiért a fogyaszto
elismeri a terméket, vagyis amennyiért hajlandé megvenni. Itt tehat az arképzés kulcsdnak nem
az elado koltségeit tekintik. A marketingmix nem ar jellegli elemeit hasznaljak fel arra, hogy
elfogadtassak a vevdvel. A vallalat elgondol egy terméket a célpiac szdmara a tervezett aron és
felméri, mennyit adhat el a termékbdl a tervezett aron. Ezek utan kiszamitjak, hogy a termék
meghozza-e a kivant nyereséget a tervezett ar és koltségek mellett. Ha igen, akkor folytatjak a
termék elokészitését, ha nem, ejtik az dtletet (Kotler 1998, 554. 0.)

Az elismert érték alapt arképzés kulcsa, hogy pontosan meg kell hatdrozni, milyennek értékeli
a piac az ajanlat értékét. Ezt a piackutatas fel tudja mérni, és ezzel a vallalat hatékony arképzést
végezhet (Kotler 1998, 554. 0.)

Igazodé arképzés. Az igazodo ar 1ényege, hogy a vallalkozéas a versenytarsak termékeinek
arahoz igazitottan hatdrozza meg sajat termékeinek arat. A cég kérhet ugyanannyit, tobbet, vagy
kevesebbet, mint fobb versenytarsai (Kotler 1998, 557. o.).

Ajanlati ar jellegii arképzés. Az ajanlati ar azt jelenti, hogy nincs a piacon kialakult ar
(szolgaltatasoknal gyakori, pl. TV-szereldknél). Az ajanlati ar versenykdzpontt lehet, mikor a
vallalatok lezart ajanlatokat tesznek a teljesitendé munkara. Ha a véllalat nyerni akar, a tobbi



ajanlat ara ala kell mennie, de nem mehet koltségei ala anélkiil, hogy ne rontana sajat helyzetén
(Kotler 1998, 557. 0.).

A végs6 ar kialakitasa

Lélektani arképzés. Sok vasarld az arat a mindség kifejezdjének tekinti. Az eladok sokszor
tobbet kérnek egy bizonyos termékért, mivel tudjak, a vevok azt emiatt j6 mindségiinek hiszik.
Tanulmanyok bizonyitjak, hogy a vevék a draga autéonak (indokolatlanul) jobb mindséget
tulajdonitanak. (Kotler 1998, 558. 0.)

,Nem Kkerek szam” elve. 300 Ft helyett 299 Ft-ért hirdetik, és a vasarld ezt még a 200-as és
nem a 300-as tartomanyban érzékeli.

Csomagarazas. Két vagy tobb — kiilonb6z6 tipusu — termék egylittes, csomagban torténd
értekesitése egyrészt felfoghatod egyfajta vasarlasosztonzési eszkozként is (bdvebben lasd 7.5.
fejezet), masrészt a csomag aranak 9sszehasonlitasa nehezebb feladat a vevd szamara, igy az ar
korlatozé szerepe helyett a tobb termék egyiittes beszerzésének 6rome sarkallhatja vasarlasra.
PL.: rovidital és pohar, elem és elemtoltd, fogkrém és fogkefe.

11. 2. Az arak alkalmazasa

A vallalatok altalaban nem egyes arakat allapitanak meg, hanem arképzési rendszert alakitanak
ki, ami tiikrozi a kereslet és a koltségek foldrajzi valtozatossagat, szegmentumok
kovetelményeit, megrendelések nagysagat stb. Promocids eszkozokként emellett alkalmazhat
még arleszallitasokat, arkedvezményeket, 0sztonzéseket.

Foldrajzi arak

A vallalatnak arrol kell dontenie, hogy milyen aron adja termékeit a kiilonb6z6 helyeken és
orszagokban. Mérlegelnie kell, hogy példaul a szallitasi koltségekkel emelje-e az arat, vagy
bizonyos f6ldrajzi teriileteken kérjen kevesebbet ugyanazért a termékért a nagyobb forgalom
reményében.

Arleszallitasok, engedmények

A vallalatoknak mérlegelniiik kell, hogy az engedményeknek vagy a kedvezményeknek
mekkora a koltsége, ezek miként hatnak a forgalomra, ezutan ki kell dolgozniuk a megfeleld
iranyelveket arra, hogy az iizlet érdekében milyen kedvezményeket lehet nytjtani a vasarlonak
(Kotler 1998, 562. 0.)

Az arengedmények a kovetkezok lehetnek:
Skont6 — a fizetés modjatol (készpénz vagy csekk) és a fizetés hataridejétdl fiiggd
arengedmény. Azért hasznaljak, mert javitja az elado fizetOképességét, csokkenti a kdvetelések

behajtasanak koltségét és a kétes kintlévdségek nagysagat.

Rabatt — mennyiségi arengedményt jelent a nagy tételben vasarloknak jard arcsokkentés. A



rabatt lehet halmozatlan, amikor a feladott rendelések nagysaga szamit, és halmozott, amikor
egy adott idészakban megrendelt egységek szamat dsszegzik. A mennyiségi engedmény arra
0sztonzi a vevoket, hogy inkabb meghatarozott eladotdl vasaroljanak tobbet, és ne kiilonb6zo
forrasokbdl szerezzék be a termékeket.

Funkcionalis (viszonteladdi) engedmény - a viszonteladdi engedményt a gyartok kinaljak a
kereskedelmi lanc részeseinek, ha azok elvallalnak bizonyos feladatokat, mint, példaul az
értékesitést, raktarozast, nyilvantartast.

Szezonalis engedmény - ez az arengedmény azoknak a vevéknek jar, akik csucsidészakon
kiviil vasarolnak arut vagy szolgaltatast (pl. szanko, fiirdéruha stb.) (Kotler 1998, 562. 0.)

Beszamitas (jovairas) - amikor az 0j termék arabol leszamitjak a felmutatott és atadott régi
termék arat.

Promécios (6sztonzo) arak

Reklamar - értéken aluli arnak is hivjak. Aruhdzakban sokszor egy jol ismert markaja cikk arat
csOkkentik, hogy noveljék a forgalmukat. A gyartok ezt nem szeretik, mivel rombolhatja a
markardl kialakitott képet. A reklamar altalaban valamilyen termékjellemz6hoz kapcsolodik.

Alkalmi ar - ezt a format az eladok az év bizonyos szakaszaiban alkalmazzak, azért, hogy tobb
vasarlot vonzzanak. Az alkalmi ar valamilyen alkalomhoz kotddik, pl. karadcsony, hisvét.

Pénzvisszatérités - ennek a mdodszernek 6sztonzd hatdsa van, mégsem keriil annyiba, mint az
arcsokkentés, mert sok fogyasztdo megveszi a terméket, de lehet, hogy sosem kiildi vissza. Ilyen
modszert alkalmaz sok csomagkiildd szolgalat.

Részletfizetés - a termék aranak csokkentése helyett a vallalat ajanlhat alacsony kamatozast
részletfizetést vasarloinak.

Lélektani arengedmény - a modszer 1€nyege, hogy a terméket el6bb mesterségesen tularazzak,
majd jelentds engedménnyel kinaljak. (369 Ft helyett most csak 299 Ft). Tobb bizottsag kiizd
a tisztességtelen arleszallitasi praktikdk ellen. A szokdsos arbol engedni viszont az 6sztonzo
arképzés elfogadott formaja.

Az 0sztonz6 arképzésnek hatranyai is vannak. Ha eredményes, a versenytarsak is utdnozni
kezdik, igy az a kezdeményez6 cégnél hatasat veszti, ha viszont nem miikodott, akkor a vallalat
pénzt veszit (Kotler 1998, 563. o.)

Megkiilonbozteté arak (ardifferencialas)

Ezt az &rmegallapitast ardiszkrimindcionak is nevezziik, és a véllalat akkor alkalmazza, ha egy
termékét vagy szolgaltatasat két vagy tobb aron értékesiti, és az arak kozotti kiilonbségek nem
aranyosak a koltségekkel.

A megkiilonboztetd armegallapitas lehet:

Fogyasztoi szegmentumok szerinti armegallapitas — kiilonb6zd vasarloi csoportok mas-mas
arakat fizetnek ugyanazért a termékért vagy szolgaltatasért, példaul a mizeumokban olcsobb a
belépd a didkoknak, mint a felndtteknek.

Kivitelezés szerinti armegallapitas — a termék kiilonb6z6 valtozatait kiilonbdzoképpen, de



nem a raforditdsokkal aranyosan arazzak, példaul virdgcsokor csomagoléssal, vagy anélkiil.
Termékimazsra alapoz6é armegallapitis — egyes cégek ugyanazt a terméket az imazs
kiilonbségeire alapozva két kiilonbozo aron adjak.
Elhelyezkedés szerinti Armegallapitas — az arak az elhelyezkedéstdl is fiiggnek, habar az
ajanlat koltsége az egyes helyeken azonos. Példaul szinhdzban a polgarmesteri paholyba a jegy
sokkal dragabb, mint az utols6 sorba.
Id6 szerinti Armegallapitas — az arak valtozhatnak évszakonként, naponta vagy akar oranként
is. PL. a kiilonb6z6 napszakokban véltozik a telefondij (Kotler 1998, 564. o0.)
A megkiilonboztetd arképzés akkor eredményes:

e ha a piac tagolhatd és egyes szeleteiben mas-mas a kereslet intenzitasa

e adragabb szeletben a versenytarsak nem Iépnek a vallalat arai ala

e a piac szeletelésének koltsége nem haladja meg az ar megkiilonboztetésbol fakadod

bevételt
e az ar megkiilonboztetés nem valt ki rossz érzést a vasarlokbol (Kotler 1998, 564. o.)

Multidimenzionalis arazas

Napjainkban egyre gyakrabban alkalmazzak a vallalatok, hogy az arat nem egyetlen szam irja
le, hanem tobb szdmsort kell attekinteni, megérteni a vasarléonak ahhoz, hogy a valddi arat
megismerhesse (Rekettye et al. 2015). Multidimenzionalis arazast alkalmaznak a vallalatok
példaul arengedmények esetén, ha az engedmény Osszegét teszik kozzé és a vevonek kell
kiszdmolnia a végs6 arat, vagy Osszetett ajanlat esetén, amikor a termék igénybe vételéhez
elengedhetetlen szolgaltatast kiilon drazzak a vallalatok (pl. repiildjegy és reptéri illeték), vagy
példaul hitelre torténd vasarlas esetén. A multidimenzionalis 4razas megneheziti a termék
aranak Osszehasonlitasat.

A termékmix arképzése

Ha a termék egy egyiittes (kollekcio) része, akkor mas elvek alapjan kell az arat megallapitani.
A vallalatnak ebben az esetben olyan arat kell meghataroznia, amely a termékmix egészének
nyereségét maximalizalja. Ez azért nehéz, mert a kiilonb6zd termékek kereslete és koltségei
figgnek egymastol, viszont kiilonbozé mértékii versenynek vannak kitéve. A termékmix
arképzésének esetei:

A termékvonal arképzése — a villalatok legtobbszor nem egyedi termékeket, hanem
termékvonalakat fejlesztenek. Példaul egy autogyarto cég egy bizonyos modellje tobb tipusban
kaphato (Renault, Megane, Megane coupe). A vallalatnak meg kell hataroznia, mekkorak
legyenek az arugrasok az egymast kovetd termékek kozott. Az arugrasok meghatdrozasakor
figyelembe kell venni, mekkorék az egyes termékek kozotti koltségkiilonbségek, miként itélik
meg a fogyasztok az egyes tulajdonsagokat, és milyenek a versenytarsak arai. (Kotler 1998,
564. 0.)

Kétrészes arképzés — a szolgaltato vallalatok gyakran hasznaljak a kétrészes arképzést, vagyis
egy rogzitett alapdij mellett valtoz6 hasznalati dijat is felszamitanak. Példaul a telefon
tulajdonosok a havidij mellett (bizonyos keretet tallépve) a hivasokért is fizetnek (Kotler 1998,
566. 0.)

11. 3. Az arvaltozasok és az azokra valo reagalas

Az arvaltozasok



Arcsokkentés — a vallalatoknak fel kell késziilni azokra a helyzetekre is, amikor arcsokkentést
kell alkalmazniuk.

Az arcsokkentést kiilonb6zo koriilmények tehetik sziikségessé:

Fo6los termelési kapacitasok. 1lyen esetben a vallalat kezdeményezhet arcsokkentést, de

ez arhaborut is kivalthat, mert a versenytarsak szeretnék megtartani piaci részesedésiiket,
tehat lehet, hogy Ok is arcsokkentést alkalmaznak. Vannak esetek, amikor megéri
kihasznalni a teljes kapacitast, amivel természetesen tobbet termel, de a terméket olcsobban
értékesiti, mivel a fix koltségek nem valtoznak.

Piaci részesedés visszaesése. A véllalatok sokszor azért veszitenek piacot, mert erds a
konkurencia. A vallalatok ilyen esetben arcsokkentéssel reagalnak.

Cél a piaci uralom. Ezt a stratégiat legtobbszor a kihivd helyzetben 1€évé vallalatok
alkalmazzak. A vallalat vagy eleve alacsonyabb arakkal indul, mint versenytarsai, vagy
azért kezdeményezi az arcsokkentést, mert nagyobb piaci részesedésre szamit. Ennek a
stratégianak, vagyis az ,,olcson adom” elvnek a hatranya az lehet, hogy a vasarlok nem
biznak a jo mindségben az olcso6sag miatt. Olcso arral piacrészesedést lehet szerezni, de
markahiiséget nem, a vevok atpartolhatnak egy masik olcso céghez (Kotler 1998, 567.
0.)

Aremelések — sikeres aremelés jelentdsen novelheti a nyereséget.

Koltséginflacio. A koltségek inflalodasa is jelentds aremelést 6sztonzd koriilmény. Az
emelkedd koltségek arra kényszerithetik a vallalatot, hogy idékdzonként emeljék
araikat, sOt a vallalatok a koltségek emelkedésénél gyakrabban is emelhetik draikat, ha
tovabbi pénzhiguldsra szamitanak (Kotler 1998, 569.0.).

Tulkereslet. Egy vallalat akkor is emeli arait, ha nem tudja minden fogyasztojat
kielégiteni. Ebben a helyzetben az ar tobbféleképpen is emelhetd, és mindegyik modszer
mas hatassal van a vasarlokra.

Késleltetett arkozlés. A véllalat csak akkor allapitja meg a végsd arat, ha a termék
elkésziilt vagy szallitjak (pl. épitdipar).

Ertékallandosdgi zaradék. Az eladé egy adott idéponthoz kéti, hogy a meghatarozott ar
meddig érvényes.

Javak vagy szolgaltatisok szétvalasztasa. A vallalat tartja az arat, de a kordbbi
ajanlatbol egy vagy tobb elemet (pl. ingyenes hazhoz szallitds vagy tizembe helyezés)
kiemel vagy kiilon éaraz.

Engedmeények csokkentése.— a vallalat arra utasitja az értékesitési személyzetét, hogy ne
adjanak skontot €s rabattot (Kotler 1998, 569. o.)

Lehetoségek az aremelés elkeriilésére:

a termékmennyiség csokkentése az ar emelése helyett (kisebb mennyiség ugyanazon
aron)

olcsobb alapanyagok beszerzése

a termék egyes tulajdonsdgainak valtoztatdsa vagy megsziintetése

csokkenthet6k vagy megsziintethetdk a kiegészitd szolgaltatasok (lizembe helyezés)
olcsobb csomagoloanyag hasznélata

Reakciok az arak valtozasaira



A vevok reakcioi az arvaltozasokra

A vevo szempontjabdl az arcsokkentés a kovetkezdképpen értelmezheto:

az adott cikk kifutoban van, 4j modell valtja fel
a termék hibas és nem lehet jol eladni

az ar tovabb fog esni, tehat érdemes varakozni
rontottak a termék mindségét

Az aremelkedés altalaban forgalomcsokkenéssel jar. Pozitiv jelentése is lehet a vasarld
szamara, mert Ugy tinhet, hogy a termék nagyon keresett (venni kell beldle, még mielott
hianycikké valna), vagy azt is jelentheti, hogy a termék szokatlanul értékes.

A vasarlok arérzékenyek azoknal a termékeknél, amelyeket sokszor vasarolnak, és amelyek
sokba keriilnek, viszont érzéketlenek az olcsd és ritkdn véséarolt termékek dragasdgaval
szemben (Kotler 1998, 571. 0.)

Az arérzékenység

A vasarlok keresletének vizsgélata soran fontos az arérzékenységiik vizsgalata (v.0. 6. tdblazat).
Az arérzékenység megmutatja, hogy az arnak milyen szerepe van a vasarlasi dontés
meghozataldban.

A vevok arérzékenységét szamos tényezd befolyasolja.

Az egyediség

Minél egyedibb, kiilonlegesebb egy termék, annal kevésbé jatszik szerepet az ar a
vasarlasi dontésben.

A helyettesité termékek

Amennyiben egy terméknek van helyettesitd terméke, és ezt a fogyasztd ismeri is,
nagyobb szerepet kap a dontésben az ar, a vasarlo arérzékenyebb lesz.

Az osszehasonlitas nehézsége

Amennyiben a vev0 szamara nehézséget okoz a versenyzé termékek Gsszehasonlitdsa
(mert példaul a termék igen bonyolult, vagy ismerete szakértelmet igényel),
arérzékenysége csokken.

A kiadas nagysaga

Minél magasabb az adott termék ara a vasarld jovedelméhez képest, annal nagyobb az
arérzékenysége. (Egy olcso, ,filléres” termék megvasarlasa esetében lényegesen
kevésbé befolydsolo tényezd az 4r.)

A koltségek megosztasa

Ha a termék megvasarlasanak koltségeihez valaki mds is hozzajarul, a vasarlo
arérzékenysége csokken. (Minél nagyobb aranyu a hozzdjarulas, annal inkabb csokken
az ar dontést befolyésolo szerepe.)

A kapcsolt termékek

A vevok kevésbé arérzékenyek, ha a terméket valamilyen, mar korabban beszerzett
termékhez kapcsolddva hasznéljak. Kiilondsen igaz ez, ha valami olyan kiegészitérol
van sz0, amely nélkiil a termék egyaltalan nem hasznalhat6.” (Doman-Tamus 2005,
158-159.0.) Ezzel talalkozhatunk példaul uj személygépkocsi vasarlasa esetén, amikor
a kedvezményes vételarat a kapcsolodo szerviz és alkatrészek magasabb araban ,,fizeti
vissza” a vasarlo. Ugyanez a helyzet vendéglatd egységek esetén az alacsonyabb étel
arakhoz kapcsolodd magasabb ital arakkal, ez utobbi — mint kapcsolt termék — esetén
ugyanis kevésbé arérzékeny a fogyaszto.



e Az iar-minéség hatas
Kimagaslé mindségiinek vélt termékek vasarldsa esetén a vevok altaldban kevésbé
arérzékenyek.

e A raktarozhatdésag
Ha a megvésarolt terméket nem tudja raktarozni, az ar szerepe kevésbé fontos.

e A végso elony hatasa
A vevOk annal kevésbé arérzékenyek, minél nagyobb a megvasarolt termék végsd
hasznossaga (mint példdul a j6 mindségli gumiabroncs — amely egy autd aranak a
toredékébe keriil — végs6 soron az utasok biztonsagat szolgalja).” (Doman-Tamus 2005,
158-159.0.)

Presztizs ar

Bizonyos megkiilonboztetett szerepli termékek a fogyasztok szamara tarsadalmi helyzetiik
kifejezésére szolgalhatnak (ezeket a termékeket nevezziik statusszimbolumoknak). Ahhoz,
hogy ezek a termékek (markak) betolthessék megkiilonboztetd szerepiiket, fontos, hogy ne
legyenek mindenki szamara elérhetdek, azaz kifejezetten dragak legyenek. A presztizs ar jelenti
azt a megkiilonboztetd magas 4rat, mely a termék statuszkifejezd szerepét hivatott
alatamasztani. (Fontos megjegyezni, hogy bar ezek a termékek jellemzden j6 mindségliek, nem
elsdsorban a mindséget, hanem a megkiilonboztetd szerepet kell megfizetni magas drukban.)

Vadaszat egzotikumokra

A leggazdagabbak persze mar a magyarok kozott is az egyedit keresik. ,,Nem a Costa Bravara
mennek, és nem is Acapulcoba, a mexikoi tomegturizmus fellegvardba, hanem 1étrehoznak
valahol egy Acapulco-2-t, ahol éppen csak az utca nem légkondicionalt” - érzékelteti a mai
specialis igényeket Vords Miklos. A tomegeket persze ugy is konnyl elkeriilni, ha valaki
olyan uti célt valaszt, ahova - legalabbis Magyarorszagrodl - csak komoly eréfeszitések aran
lehet eljutni. Ez csak elsd ranézésre nehéz feladat, hiszen charterezésre alkalmas
repiil6gépbdl itthon nincs tul sok, igy az igazan egzotikus helyszinek tobbségére - példaul a
Tuzfoldre vagy az Antarktiszra - csak kenguru moédjara ugralva, vagyis tobbszori fel- és
leszallassal lehet eljutni. Vagy ott van Bhutan, az az orszag, amelynek vonzereje sokak
szamara abban rejlik, hogy mindmaig csak korlatozott szamban 4llit ki beutazési engedélyt,
szemben a kiilonleges helyszineket keresok korében az elmult években kozkedvelt Tibettel,
ahova ma mar a kinai hatdsagok - szerencsére - joforméan mindenkinek megadjak a vizumot.
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A versenytarsak reakcioi az arvaltozasokra

Ha a véllalat arvaltozason gondolkodik, és a piacon kevesen vannak, akkor valoszinii, hogy a
versenytarsak valaszlépéseket tesznek. A vallalat dremelését a versenytars eltéré modokon
értelmezheti. Ugy is vélheti, hogy el akarjuk lopni a piacat, vagy, hogy pénziigyileg rosszul
allunk és fel akarjuk lenditeni a forgalmunkat. Ahol tobb versenytars is van a piacon, ott a
véllalatnak minden egyes kozeli versenytdrsaval kapcsolatban mérlegelnie kell a varhatd
valaszokat (Kotler 1998, 572. 0.)

Valaszok a versenytars arvaltoztatasara

A piacvezetonek a kovetkezd lehetOségei vannak a reagaldsra, amennyiben a versenytars arat
valtoztat:



e Tartja az arat — a piacvezeté gondolkodhat ugy is, hogy a jo vasarlokat meg tudja 6rizni,
a szegényebbeket pedig atengedi versenytarsanak. Akkor is tarthatja az arat, ha ugy véli,
hogy nem sokat veszit a piacabdl, és azt sziikség esetén vissza is tudja szerezni, vagy ha
ugy véli, hogy nem maradna elég nyeresége, ha csokkentené az arat.

e Javit a mindségen — a piacvezetd javithat termékén, a szolgaltatasokon, és a
tajékoztatason. Adott esetben olcsobb lehet az arat tartani és a mindség javitasara
kolteni, mint az arat csokkenteni, és kisebb nyereséggel iizemelni (Kotler 1998, 573. 0.)

e Emeli az arat és javitja a mindséget — a piacvezetd ezt azért teszi, hogy elnyomja a
tdmado markékat, mondhatni maga mogott hagyja a versenytarsat.

e Csokkenti az arat — a piacvezetd a versenytarsaihoz igazodva csokkentheti az arat, ha:

o akoltségek a kibocsatassal egyiitt csokkenek
o apiac arérzékenysége miatt veszitene a piac részesedésébol

e Olcso, 1y termékek — az egyik legjobb valaszlépés olcsd cikkekkel egésziteni ki a

termékvonalat, vagy kiilon, olcs6 markat 1étrehozni. Erre akkor van sziikség, ha az

elveszitett piacszeglet arérzékeny, ilyenkor a jobb mindség nem biztos, hogy hatdsos
(Kotler 1998, 573. 0.)

Fontos fogalmak

Arrugalmassag, kereszt-arrugalmassag, haszonkulcs, 1¢élektani arképzés, referencia ar, skonto,
rabatt, rekldmar, arérzékenység,

Attekinté kérdések

Mutassa be a pillanatnyi nyereség maximalizéalés és a pillanatnyi drbevétel maximalizalas
kiilonbségét!

Milyen a kiegészito és a helyettesitd termékek kereszt-arrugalmassaga?

A koltségbecslés soran mely koltségtipusokra kell figyelemmel lenni?
Mutassa be a koltség alapu és a piaci alapt arképzési modszerek kiilonbségét!
Mutassa be az arleszallitasok altal kinalt lehetdségeket!

Mi alapjan végezhetd a megkiilonboztetd arképzés?

Mi befolyasolja a fogyasztok arérzékenysegét?

Miképpen reagalnak a vasarlok az arvaltozasokra?

Hogyan reagalnak a versenytarsak az arvaltozasokra?
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