7. tétel
Mutassa be az Ön Fogyasztói fekete dobozát, mely maghatároz egy Ön által szabadon választott áru vásárlását! Mutassa be és magyarázza meg, hogy az adott áru iránti szükségletét milyen motivációs csoportba sorolná! Mutassa be, hogy milyen áru vásárlása történhet pillanatnyi elhatározásból!

Információs vázlat: 

A fogyasztói magatartás jellemzése

Vevő fekete doboza, vevő jellemzőinek a vásárlásra

Kulturális jellemző 

Társadalmi jellemző

Egyének személyes jellemzői

Pszichológiai 

Maslow féle hierarchia 

Impulz vásárlás fogalma, jellemzője

Fogyasztói magatartás: azt a folyamatot vizsgálja, hogy milyen tényezők hatására, hogyan gyűjt információt az egyén, hogyan szelektálja ezeket, mi alapján hozza meg döntését, hogyan 
hajtja végre, hogy milyen a fogyasztó cselekvés utáni lelkiállapota.
Azt vizsgáljuk meg, hogy melyek azok a tényezők, amelyek hatására a fogyasztó valamilyen módon reagál a dolgokra.

Személyiség - típusok

Szangvinikus
Érzelmi reakciói gyorsak, érzelmei nem tartósak, lobbanékonyság jellemzi. Érzelmeit könnyen kinyilvánítja, a közlésvágya erős.
Vásárlás, hirtelen döntéstől vezérelve vásárol, esetleg másnap visszaviszi.

Kolerikus
Érzelmei gyorsan alakulnak ki, ezek tartósak és erősek, érzelmeit kinyilvánítja, de nem annyira szavakban, inkább cselekedeteiben.
Vásárlás: az eladók kedvence, viszonylag gyorsan felméri a terepet, meghozza a döntését, keveset beszél, fizet és távozik.

 Melankólikus
Érzelmei lassan és nehezen fejlődnek ki, de tartósan és erősek, azonban cselekedeteire nincsenek ösztönző hatással. Érzelmeiben főként negatív érzelmek (szomorúság, lehangoltság) uralkodnak. Érzelmeit magába fojtja, zárkózott.
Vásárlás: sokáig nézelődik, keveset beszél, nehezen szánja rá magát a vásárlásra.

 Flegmatikus
Érzelmei lassan alakulnak ki, nem tartósak, nincsenek kihangsúlyozott érzelmei sem pozitív, sem negatív irányban. Érzelmei viselkedését nem befolyásolják.
Vásárlás: biztosan elhatározta mit vesz (elolvasta, tudja, érti) racionális döntést hoz, szakértőként viselkedik, az eladó segítségét nem igényli.

Extrovertált személyiséget: aki kifelé forduló, ismerkedő, barátkozó, nyitott, olyan személyiség, akit a környezet befolyásol, és az áru tetszetőssége könnyen elcsábít. 

Introvertált személyiséget: befelé forduló, zárkózott, merev személyiség, aki nehezen befolyásolható. 

 A fogyasztókra ható tényezők: Azokat a tényezőket, melyek a fogyasztó magatartását befolyásolják összefoglalóan a fogyasztó „fekete dobozának” nevezzük. A fogyasztói magatartást befolyásoló tényezőket két csoportra oszthatjuk:

Külső tényezők:

Személyes tényezők

Életkor

Nem

Jövedelem

Foglalkozás

Iskolai végzettség

Családi állapot

Személyiség

A személyiség alapján megkülönböztetünk:

b.)Társadalmi tényezők: 

Ide soroljuk:

· referencia csoportot: olyan személyekből áll, akiket az egyén magatartása alakításában viszonyítási pontként kezel.

· informális csoportok: hasonló gondolkodású egyénekből áll, akiknek közös az érdeklődési körük. Értékrendje nem rögzített írásban, de azt a csoporttagok elfogadják. Ilyen pl: a család, vagy a baráti kör.

· formális csoportok: véletlenszerűen alakulnak, írásos szabályok szerint működnek. Pl: munkahelyi csoportok

· aspirációs csoportok: olyan csoportok, akikhez az egyén tartozni szeretne. Ezeknek nagy a motivációs hatásuk. Az egyén úgy öltözködik, úgy él, hogy ennek a csoportnak a normáit kövesse.

· asszociális csoportok: ezek értékeit, magatartását az egyén visszautasítja, nem vásárol          semmi olyan terméket, amely arra utalhat, hogy ennek a csoportnak a tagja.     

· Társadalmi szerepek, státuszok: a társadalom értékrendjében elfoglalt hely, a társadalom megbecsülési szintjét fejezi ki. Ha a fogyasztó státuszszimbólumot vásárol, akkor a társadalmi elvárásoknak kíván megfelelni. Pl: Rolex óra.

c.) Kulturális tényezők:

- kultúra: az a társadalmi közeg, melyben az emberek mozognak. A kultúra meghatározza a fogyasztói magatartásunkat. Az adott társadalomra jellemző szokásokat, hagyományokat, ünnepeket vallást, értékrendeket az emberek elfogadják és alkalmazkodnak hozzájuk. 

- szubkultúra: az adott kultúrán belüli kisebb csoportok. Pl: nemzetiségi, földrajzi csoportok

- társadalmi osztály: a társadalom tartós, homogén tagozódása. 

Belső tényezők= Pszichológiai tényezők

· motiváció: szükségletek által elindított hajtóerő, mely a szükséglet kielégítésére irányuló magatartást eredményez.

· Inger: az érzékszervekre ható bármilyen információt ingernek nevezzük. 

· Tanulás: az a folyamat, mely során az emberek megszerzik azokat az ismereteket, melyek a jövőbeni magatartásukat befolyásolják. 

· Attitűd: viszonyulás, meggyőződés, érzelem valamilyen termékkel kapcsolatban.  

· Ízlés: az érték és az esztétikai jellemzők felismerésének képessége.

A vásárlási folyamat szakaszai

1. A probléma felismerése
A fogyasztó felismeri az igényt vagy problémát, melyet külső (hirdetés, ismerősök) vagy belső (időmegtakarítási vágy) hatás keltet. Megfogalmazza magában a megoldási lehetőségeket.
Az igények felébreszthetők jó reklámtevékenységgel, körültekintő áruelhelyezéssel, esetleges árkedvezménnyel.

2. Információgyűjtés
Az információkeresésnek két szintje van
- fokozott figyelem (fogékonyabb a termékkel kapcsolatos hirdetésekre)
- aktív információgyűjtés (felhívja barátait, írott anyagokat keres)
Információforrások:
- személyes források (család, barátok, szomszédok)
- kereskedelmi források (reklám, eladók, csomagolás, kirakatok)
- közszolgálati források (reklám, termékminősítő szervezetek)
- tapasztalati források (a termék kipróbálása, használata)

3. Alternatívák értékelése
Szempontok: - a termék tulajdonságai, előnyei, márkája
- ára, fizetési feltételek
- garancia
- esetleg házhozszállítás
Ezek alapján a vevő rangsort állít fel saját preferencia rendszere alapján.
- terméktulajdonságokra építő vásárló - a termékjellemzők a fontosak
- a márkákra támaszkodó vevő - a márkák tulajdonságai alapján állítanak fel értékrendet

4. A vásárlási döntés
Öt vásárlási alapdöntést igényel
- márkadöntés
- kereskedő vagy üzletválasztás
- mennyiség döntés (darabszám)
- a vétel időpontjának eldöntése
- a fizetés módjának eldöntése

5. Vásárlás utáni  magatartás, tapasztalat
Használat közben derül ki a vevő elégedetlensége vagy elégedettsége. Ennek mértéke határozza meg további magatartását. Ha elégedett, valószínű, hogy később is ezt a terméket választja Ha elégedetlen, eldobja vagy visszaküldi az árut, vagy információkat gyűjt a termék jobb minőségének igazolására. Válaszolhat aktívan is: reklamál az üzletben, olvasói levelet ír, a Fogyasztóvédelmi Főfelügyelőséghez fordul.

Maslow- féle motivációs elmélet:

Maslow szerint a szükségletek alapvető szerepet játszanak a fogyasztásban, mert fogyasztásra ösztönöznek. A szükséglet hiányérzet, mely cselekvést vált ki önmaga megszűntetésére. Maslow szerint az emberi szükségletek piramisba rendezhetők. Ez a piramis a szükségletek kielégítésének sorrendjére utal. Maslow úgy gondolta, hogy a legalapvetőbb szükségletek a fiziológiai szükségletek. Ezek hatnak a legerőteljesebben és ezek kerülnek legelőször kielégítésre. 

A szükséglethierarchia alapelvei:

-  az adott szükséglet kielégítése újabb szükséglet kielégítésére sarkall

-  a fogyasztó rangsorolja szükségleteit

-  az erősebben jelentkező szükségletet elégíti ki először a fogyasztó

-  az alacsonyabb rendű szükségleteinket előbb elégítjük ki, mint a magasabb rendűt.

A motiváció Maslow szerint olyan belső állapot, amely cselekvésre ösztönzi az embereket. 

Azt a módot, ahogyan a szükségleteinket kielégítjük igénynek nevezzük. 

Maslow-i piramis:

5 Önmegvalósítási szükségletek

(céljaink elérése)

4. Elismertetési szükségletek

(társadalom ismerje el személyiségünket, munkánkat)

3. Közösség iránti szükségletek

(család, iskola, párt, egyház)

2. Biztonsági szükségletek

(állandóság)

1. Fiziológiai szükségletek

(éhség, szomjúság)

 A fogyasztókra ható tényezők: 

Azokat a tényezőket, melyek a fogyasztó magatartását befolyásolják összefoglalóan a fogyasztó "fekete dobozának" nevezzük. 

Impulzusvásárlás: a fogyasztó nem előkészítetten, hanem hirtelen dönt. 
Impulzusvásárlás:

Impulzusvásárlásra akkor kerül sor, amikor a fogyasztó egy váratlan, erőteljes és ellenállhatatlan késztetést érez, hogy azonnal megvegyen valamit. 

Az impulzusvásárlás megvalósulásának feltétele, hogy ezeket az ingereket az egyén érzékelje, és egy belülről jövő pozitív érzelmi reakció hatására azonnal cselekedjen. Minden olyan vásárlási magatartást impulzusnak tekintünk, amelyet semmilyen racionális mérlegelés nem előz meg.

Trommsdorff megkülönböztet „meleg” és „hideg” impulzusvásárlást. A meleg impulzusvásárlásokat erős érzelmi töltés jellemzi, míg a hideg impulzusvásárlások a szokásokon alapuló, emlékezeti impulzusvásárlások (a termék látványa váltja ki a vásárlást). 

Az impulzívvásárlási magatartás négy tényezőre vezethető vissza. Az első a személyiség, ez foglalja magába az impulzív viselkedésre való hajlamot. A vásárlási hajlandóság gátolhatja vagy elősegítheti a fogyasztó társadalmi–gazdasági helyzete. A vásárlást az egyén pillanatnyi hangulata, életének aktuális körülményei is elősegíthetik. Végül a vásárlási szituációnak is fontos szerepe lehet az impulzusvásárlás létrejöttében, pl. –üzlet hangulata

                                                                                                                       -különféle akciók

A fogyasztó lehet: 

márka hű 

csapongó

nem márka hű 

Fekete doboz elmélet:

Az elmélet szerint az emberekre végtelen sok tényező hat, ezeket bemenetnek (inputnak) is nevezik, majd a fogyasztó – egyéniségének megfelelően ezeket a hatásokat feldolgozva – meghozza döntését (output). A fekete dobozban, azaz a fogyasztó fejében számos tényező hatására történik a bevitt adatok, információk feldolgozása, és születik meg a döntés. A döntés végeredménye a cselekedetben ölt testet.

A vásárlói magatartást befolyásoló külső és belső tényezők

A vásárlói magatartással kapcsolatosan 3 elmélet alakult ki a szakirodalomban:

1. A racionális döntések elmélete, amely azon alapszik, hogy a vevő tökéletesen informált, és döntéseit teljeskörű információk alapján hozza meg. Ennek az elméletnek gyakorlati jelentősége kicsi.

2. A pszichológiai döntések elmélete, amely a vásárlói döntéseket csak az egyéni beállítottságra vezeti vissza.

3. A sokszínű tényezők elmélete, mely a vásárlói döntéseket a genetikai, külső környezeti és múltbéli, tapasztalati tényezők hatásával magyarázza.

