Árképzés


Az árképzés elvei

Áron egy termék vagy szolgáltatás tulajdonjogának, használatának megszerzéséért kért pénzmennyiséget értjük.

Költségelvű árképzés

· Haszonkulcsos árképzés: 

· előre meghatározott százalékos haszon beépítése az árba.

· Fedezetszámítás: 

· fix és változó költségek besorolása

· fedezeti pont meghatározása

· keresleti korlát hiánya

· Tapasztalati görbe

· Egységnyi termékre fordított költség csökkenése

· Ágazatonként eltérő tanulási ráták

Kereslettől függő árképzés

· Árrugalmasság

· 1%-os árváltozás hány %-os keresletváltozást eredményez

· Kereszt-árrugalmasság: helyettesíthetőség és komplementaritás

· Árérzékenység

· A fogyasztó egyedi reakciója az árváltozásra

· Szegmentáció alapja lehet


Árérzékenységet befolyásoló tényezők
· Egyediség

· Helyettesíthetőség

· Összehasonlítás bonyolultsága

· Áruvásárlás nagysága

· Kínált előnyök

· Költségcsökkentés lehetőségei

· Kiegészítő kiadások

· Minőség/ár kapcsolat

· Tartalékolás lehetősége

· Igazságosság
Fogyasztói árelfogadás

· Belső referenciaár: az az érték, amit a fogyasztó egy adott áruért indokoltnak tart megadni.

· Ár, mint minőségjelző hiányos információ esetén.

· Szubjektív árészlelés (pl. 9-re végződő árak).

· Árismeret és ártudatosság.

Termék-életgörbe és árképzés 1
Lefölözéses árstratégia

Magas ár kialakítása a minél nagyobb nyereség érdekében.

· Magas termék-kifejlesztési költségek.

· Ár-érzéketlen vevők, egyedi minőség, és nehéz összehasonlíthatóság miatt.

· Nincs fenyegetettség a versenytársak felől.

· Versenyelőny a termék-megkülönböztetésben.

Termék-életgörbe és árképzés 2

Behatolásos árstratégia
Alacsony ár meghatározása minél nagyobb piaci rész megszerzése érdekében.

· Alacsony kifejlesztési költségek.

· Árérzékeny vevők a könnyű összehasonlítás és a helyettesíthetőség miatt.

· Versenyelőny a költségstruktúrában, erőforrások az árháborúhoz.

Versenytárshoz igazodó árképzés

Ármeghatározó és árkövető stratégia

Milyen esetben kell követni a versenytársak árcsökkentését?

· Magas árérzékenység.

· A termékek hasonlósága.

· Alacsony, közepes árszint.

· Oligopol piaci szerkezet.

· Gyenge vállalati piaci helyzet.

· Alacsony árszintű szegmentum.

· Minőség és szolgáltatás fontossága alacsony.

Árképzés lépései

1. Ismerjük meg a vevői értékeket.

2. Szegmentáljuk a vevőket az értékítélet alapján.

3. Ismerjük meg a vevők árérzékenységét.

4. Határozzuk meg az optimális árszerkezetet.

5. Vegyük számításba a versenytársak reakcióit.

6. Figyeljük a tranzakciós szintű árakat.

7. Ismerjük meg a vevők érzelmi reakcióit.

8. Elemezzük a költségmegtérülést.

Árdifferenciálás

Ugyanazt a terméket különböző vevőknek eltérő áron értékesítjük.

Felárak: az eladó által ellátandó feladatok után külön felszámolandó összeg.

Árengedmények: a vevő által átvállalt funkciók, mennyiségek, a vásárlás ideje alapján nyújtott kedvezmények.

Szállítási és fizetési feltételek: a szállítás és fizetés formája és ideje szerint befolyásolja az árat.
Árleszállítási akció
Döntések az árleszállításról:

· Alkalmazzuk-e ezt a módszert? (Pozícionáláshoz kapcsolódó döntés)

· Termékkör meghatározása.

· Árleszállítás módja (abszolút/százalékos).

· Árleszállítás mértéke.

· Árleszállítást kísérő marketingakciók.

· Időpont, időtartam, gyakoriság meghatározása.

· Akcióba kerülő mennyiség meghatározása.

A negatív hatásokra ügyelni kell (pl.: alacsonyabb ár => alacsonyabb minőség).

Árképzés jogi vonatkozása

Alapelv:

· a verseny tisztasága.

· a vállalati szabad elhatározás.

Dömpingár:

· Exportösztönzés és GATT.

Árdiszkrimináció:

· Közgazdasági és jogi értelmezés különbsége.

Viszonteladói ár megkötésének tilalma.

Kivételek a versenyjog hatálya alól:

· Csekély jelentőségű (10% alatti) piaci részesedés.

· Nem független vállalkozások által kötött megállapodások.

