Fodor tanárnő


14/B Fogyasztói magatartás

A vásárlói lélek befolyásolásának lehetőségei: 

· Maslowi-szükségletek hierarchiája: fiziológiai szükséglet, biztonsági szükséglet, szeretet, önértékelés, önmegvalósítás

· Magatartásbefolyásolók: család, referencia csoportok, kultúra, társadalmi osztály, jövedelem

· vásárlási folyamat: szükséglet keletkezik, információ keresés, értékelés, döntés, vásárlás utáni magatartás

· promóció: AIDA-modell: figyelemfelkeltés, érdeklődéskeltés, vágyébresztő a birtoklásra, cselekvésre késztetés

· promóció mix: reklám, vásárlás ösztönzés, közönség kapcsolat

Normális és abnormális viselkedés az ár változásaira:

A marketing szakember számára elengedhetetlen, hogy ismerje a célcsoport magatartását, vagyis azt, hogyan reagál a fogyasztó a termék árára.
És egy tévhit, hogy a fogyasztó akkor vásárol, ha a termék árengedményes. Ez valószínűleg csak a termékek egy részére és a fogyasztók egy csoportjára igaz. A szükséglet (preferencia-sorrend) az érdeklődés, az érzelem, a sport, a kínálat, a pillanatnyi helyzet mind-mind hatással lehet a fogyasztóra. Ha a felsoroltak egyike sem hat, akkor az árengedmény önmagában kevés. A fogyasztó magatartás rugalmasságát és döntési szabadságának mértékét a vásárlási szituációban új. árnormák szabályozzák. A racionális fogyasztót bizonyos termékhez, minőséghez meghatározott eladási árat párosít. Ebből a várakozástól lényegesen magasabb ár esetén a termék ár nem kerülhet bele a vásárlási döntésbe. 
A fogyasztók jelentős része a lényegesen alacsonyabb ár esetén "rosszat sejtve" szintén eláll a vásárlástól.



