Charmpriser lockar till kOp

Ett paket kaffe for 38:90, hartork
for 299 kronor eller en tvatt-
maskin for 3 990. Nog borde vi
konsumenter vara smarta nog
att se att det egentligen handlar
om 40, 300 respektive 4 000
kronor? Men forskning visar att
viinte gor det.

Text CARL OSTROM

— Tricket med priser som slutar pa 9 ar
grundligt undersdkt, framfér allt i USA.
Dér har sadana priser fatt ett speciellt
namn — "charm prices”. Och tricket fung-
erar speciellt bra vid realisationer. Om
en skylt vid varan sidger "har kostat 180
kronor, nu 129 kronor” upplevs det som
ett betydligt stérre klipp &n om reapriset
sdtts till 130 kronor. Som kunder &r vi
inte sa rationella som vi kanske borde
vara, konstaterar Jens Nordfilt bitridan-
de professor vid Handelshégskolan och
specialist pa marknadsforing i butik.

I ett kiint forsok i USA prissattes
samma damplagg i en butikskedja till tre
olika prisnivaer — 34, 39, och 44 dollar.
Resultatet blev att plaggen saldes som
mest nir priset var 39 dollar. Som sagt,
vi dr inte alltid rationella.

Psykologisk prissdttning

Det kallas for psykologisk prissittning.
Undersdkningar visar att de flesta kun-
der bara uppfattar de vinstra siffrorna,
krontalet, och fattar sitt képbeslut uti-
fran det. Ett pris pa 6,90 uppfattas av de
flesta som sex och nagonting. Fa av oss
avrundar uppat.

Men forskningen ir framfér allt gjord
i USA. Dir finns 10 cent kvar som mynt
och ir vérd cirka 70 ére. I Sverige finns
ingen 10-6ring och avrundningsregeln
gor att vi maste kipa minst sex 90-dres-
varor for att tjina pa det, om vi betalar
kontant. Fungerar psykologisk prissatt-
ning dven i Sverige?

— Jag dr dvertygad om att det fungerar
dven har. Det dr kopplat till hur vara
hjarnor fungerar. Vi liser siffror fran
vanster och de forsta siffrorna gor storst
intryck. Glom inte bort att det inte bara
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Priser som slutar pa en nia ser lagre ut, eftersom vi Iaser siffror fran vanster till hdger och férsta
siffran vi ser gor storst intryck.

giller 10-Gringar, tricket anvénds dven i
stirre sammanhang. Du ser ofta priser

som 399 kronor, trots att en krona dir

inte spelar sa stor roll, forklarar Jens

Nordfilt.

Inte alla anvdnder

Men det ar inte alla foretag som anvin-
der sig av charmpriser. Da kan det hand-
la om att foretaget vill att konsumenten
ska forknippa dess varumirke med annat
in priset, exempelvis innovation, design
eller kvalitet. Ett av dem &r modefireta-
get Filippa K.

— Vi vill att kunden klart och tydligt
ska se vad vara produkter verkligen
kostar. Vart varumirke ligger i en mellan
till hég priskategori och pa den nivan
anser vi att det inte ir aktuellt med nagra
typer av lockpriser, siger Nina Bogstedt,
designchef pa Filippa K.O

Roster fran
konsumenter

"Att affdrerna anvinder 90-Gres-
priser beror vil pa att de vill tjdna
lite extra, genom avrundning.”

Ursula Skifferberg

"Priser som slutar pa 9 eller 90
har val funnits sa lange jag kan
minnas. Jag kdnner mig inte lurad,
nagra tiooringar varje gang man
handlar mat blir sa lite.”

Tommy Jonsson

"Jag reagerar inte speciellt pa
9-priser, men det ser ju billigare ut
da. Men 9-priserna ger lite rea-
kansla."

Anna Seeman
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