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Retail márkák precepciója, 
a branding szerepe
 és friss Brand Asset Valuator adatok
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Volvo vagy Scania?

? ?
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A márkáknak mérettől, azaz 
piaci részesedéstől 
függetlenül egyformán sok 
ritka és kevés gyakori 
vásárlójuk van.
Andrew Ehrenberg 
Wiemer Snijders

A vásárlási gyakoriság eloszlási 
görbéje minden márka esetében 
hasonló.

Növekedés = 
ritka vásárlók 
gyakori(bb) vásárlóvá 
konvertálása. 
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“Ajánlaná a márkát
másoknak? 
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Pénzcentrum és

Debreceni Egyetem

közös kutatás
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Mi alapján ajánlunk tovább egy 
márkát?

”HOMO ECONOMICUS” TÉNYLEGES VÁSÁRLÓ

A racionálisan döntő vásárló Tényleges cselekvés nélkül véleméynt alkotó 
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“Vásárlási döntéseinkben 
tehát nem 

haszonmaximalizálunk, 
hanem 

energiaminimalizálunk.
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Elérés        hatékonyság
Minél több alkalmi vásárlót tud 
befolyásolni a reklám, annál több 
értkesítési lehetőséget teremt.  

VALÓDI CÉLUNK: 
ENERGIAMINIMALIZÁLÁS TÁMOGATÁSA
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“A márkatulajdonos számára a 
márka a jövőbeni profit 

bizonyossága.
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Egy márka akkor jó választás, ha
□ gyorsan felismerjük

□ gyakran eszünkbe jut

□ tetszik

(azaz érzelmekkel rezonálunk rá)
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