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Kako potrosniki dojemajo stevila
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Potrosniki so videti neracionalni v et

svojih odlocCitvah in percepcijah

« Zakaj se kupci peljejo na drugi konec mesta po
vsakodnevnih nakupih, pri tem privarCujejo 5 eurov,
hkrati pa imajo stroske prevoza 10 eurov?

« Zakaj so se mnogi uporabniki komunikacijskin S '“
storitev odloCili za fiksne mesecCne narocnine, kljub ‘0’

temu, da bi ob variabilnem placevanju imeli v
povpredju nizji racun? :

« Zakaj je potrosnikom kupovanje na obroke ali kredit
tako privlacno, Ceprav pogosto placujejo visoke
obresti?
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Uporabljen izraz potrosnik v tem dokumentu zajema tako koncept potrodnika kot koncept kupca.




Obnasanje in percepcije potroéniko% S5 e
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Potrosniki poenostavljajo razmisljanje <
z razliénimi miselnimi raduni* za /AL
razliche potrosniske namene

SIEEE : - Obnasanje in
Miselni R N
. EELA percepcija
et potrosnikov
Strosek 2 Miselni X Obgizargigam
> raéun 2 percepcl]
Korist 2 potrosnikov
- Strosek 3 y—— Obnasanj? in
2/ > radun 3 percepcija
X;@@,ﬂ Korist 3 potrosnikov
Primeri:

- Vsakdanjim nakupom navadno ne priStejemo stroskov prevoza in Casa
- Pri stroskih telefonije ne uposStevamo nizjih stroSkov prevoza in prostega Casa

- ¥

* ang. Mental account, Thaler, R. H. "Mental accounting and consumer choice" (1985) DMS

Marketing Science, 4 , 199-214.



Potrosniki stroske in koristi dojemajo 57<

v 1zoliranth miselnih racunih in relativho

Strosek Trgovina A:  Trgovina B: Nakup v trgovini
nakupa hrane Na drugi Oddaljena B namesto v
in mobilnika strani ulice 20 minut trgovini A
20 eur 10 eur 15 eur (V)
;S\j 500 eur 490 eur 15 eur (%)
VLS
&

Po cenejsih nakupih se odpravimo na drugo stran mesta kljub temu, da je
strosek prevoza vecji kot prihranek.

Potrosniki prinrankov ne dojemajo absolutno, temvec predvsem relativno.
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Thaler, R. H. "Mental accounting and consumer choice" (1985) Marketing Science, 4 , 199-214.



Zdruzevanje in razdelitev stroskovin <

koristi na manjse enote vpliva na
percepcijo potrosnikov

Prospect Theory*
value
A
Losses Gains

Reference point

& outcome

Ce 100 eur izgubimo ima to vegjo teZo kot &e jih

prejmemo. Tako izgube kot koristi imajo padajoC ucCinek

StrosKki: velike je bolje zdruziti, manjSe pa razdeliti
Koristi: velike je bolje razdeliti, manjSe pa zdruziti

m * Kahneman, D., and Tversky, A. (1979) "Prospect Theory: An Analysis of Decision under Risk", :fm"'DM S
Econometrica, XLVII (1979), 263-291. Gourville, J.T. (1998), “Pennies-a-Day: The Effect of Temporal

Reframing on Transaction Evaluation”, Journal of Consumer Research, Vol. 24, March 1998.

A

Avtomobilski krediti

11.490 eur

Pol sedaj (5475
eur), pol ¢ez 1
leto (5745 eur)

179 eur/mesec
72 mesecev

4 eur/dan
84 mesecev +
polog 3990 eur

Razdelitev cene na dan
ima smisel, Ce pridemo
do nivoja “drobiza”
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Nacin placila spremeni percepcijo Ao,
stroskov o0z. “saj bom placal s kartico”

Placilno sredstvo vpliva na sprejemljivo ceno

Znane znamke
kreditnih kartic

Kreditha
kartica

Placilna
kartica

Gotovina

m Prelec, D. in Simester, D. (2001). “Always Leave Home Without It: A Further Investigation of the

Pripravljenost

plaCati za izdelek
1,05 - 1,60 eur
N
o (e
@ 1 eur

=2

Trije uCinki kartic

Placilo je v prihodnosti in je
tako manj bolecCe. Diskontna
stopnja, ki jo v miselnih
procesih uporabljajo
potrosniki, je precej viSja kot
dejanska

PlaCana vsota je del placila
za kreditno kartico, kar jo
lahko tudi uvrsti v miselni
racun za kreditno kartico

PlaCana vsota je prikazana v
kontekstu celotnega raCuna
za kreditno kartico, kar
spremeni referen¢no tocko

anl,
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Credit-Card Effect on Willingness to Pay”, Marketing Letters, 12:1 , 5-12.



Privlacnost fiksnih placil storitev je <
posledica “Peak-End” pravila pri /AL
percepciji izkusenj skozi cas

Nacina placila vpliva na to

Privlacnost fiksnih placil v mobilni telefoniji / kateri strosek je pomemben

- “Peak-end” pravilo vrednotenja:
(Ekstrem + Zadnja Vrednost) / 2

- Fiksna placila komunikacijskih storitev naredijo refleksijo
nam prihanijo izkusnjo ekstremov enkrat mesecno in
P We udge our past tako je njihov fokus na
" WPUIION HISON SR ot meseénem strosku

how they weve M there pesk

- NarocCniki storitev
mobilne telefonije

and how they ended

- Predplaéniki naredijo
refleksijo ko napolnijo
racun oz. ob obvestilu

s BN 0 nizkem stanju.
, a ¢ of the expenence 5 dmou Pri predplaénikih je
anteely darogarded v
fokus na stroSku
posameznega klica
Sowvce: Prow End Rule Darvey Xodwmeman, Nogel rize Wiover

AT,

m Kahneman, D., Fredrickson B.L., Schreiber C. Redelmeier D.A. (1993). “When more pain is m-"DMS
preferred to less: Adding a better end.”, Psychological Science, 4, 401-405. Pirc, M. (2008), “It
matters how you pay: Cost type importance depends on payment mechanism”, Working Paper.



Razen financnih obstajajo Se, <
¢asovni, psiholoski in socioloski /M ertotobis £
stroski ter koristi

SOCIOLOSKA PERSPEKTIVA
PSIHOLOSKA PERSPEKTIVA

CASOVNA PERSPEKTIVA
FINANCNA OZ. MATERIALNA PERSPEKTIVA
Strosek 1 : : Obnasanje in
Miselni ' percepciia
: racun 1 P vp. J
Korist 1 potrosnikov
=
Strosek 2 : : Obnasanje in
Miselni ercepciia
JEIEIn ppotroégikjov
Korist 2
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Principl, ki pojasnijo na videz
neracionalno obnasanje, imajo
Sirok spekter prakticnih uporab

« Krediti in kartice

« Upravljanje z ekstremi

« Consumer as co-producer — namesto finanCnega
casovni oz. psiholoSki stroSek

» Potrosniki raje nakup opravijo s pomocjo kredita pri
trajnih dobrinah (npr. hladilnik) kot pa pri enkratnih
izkusnjah (npr. dopust), saj mesecCne obroke lazje
uravnotezijo s trajnimi koristmi uporabe

» Spodbujanje varCevanja pri pokojninah: Save More
Tomorrow: dogovor z zaposlenimi, da bodo od
vsakega poviSanja plaCe znaten del tega namenili za
pokojnino. Danes se odpovemo delu “jutriSnjega”
prinodka
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Korist 1 potrosSnikov

Strosek 2 : : Obnasanje in
M[selnl —— >  percepcija
[SCOnIe otrosSnikov
Korist 2 p

value
A

» outcome

Losses Gains

Reference point

Neshermam, Notrel rize Wi

Al

MPrelec D. and Loewenstein G. (1998) “The Red and the Black: Mental Accounting of Savings and Deﬁt“jDM S
Marketing Science, Vol. 17, No.1. Thaler R. and Benartzi S. (2004), “Save More Tomorow: Using
Behavioral Economics to Increase Employee Saving”, Journal of Political Economy, Vol. 112, No.1 .
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