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A vasarlasi dontések tipusai

A vevl sz&mara vasarlasi dontései
mindig egyediek, hiszen egyrészt nem
gondolkodik a magatartasan és féleg
nem elemzi, masrészt annyi - sajat
maga szamara is - megmagyarazhatat-
lan dolog torténik koézben, ami el is
bizonytalanitja.

A kutaténak azonban érdemes meg-
probalkoznia azzal, hogy a sokféle,
egymésnak latszolag, vagy ténylege-
sen is ellentmond6 viselkedést rend-
szerbe foglalja. Kiindulopontunk az,
hogy a vasarlasok alapvet6en vagy tu-
datosak, azaz erds értelmi kontroll
(megfontolas) alatt allnak, vagy pedig
a tudati (kognitiv) hatas gyenge, igy
inkabb az er6s érzelmi toltés ajellemzd
aktivizalé erd (lasd 1. abra).

A vasarlasi dontések elemzésénél
nem csupan az az érdekes aszamunkra,
hogy a dontés hatterében inkabb értel-
mi megfontoldsok vagy pedig inkdbb
érzelmi hatasok allnak-e, hanem az is,
hogy a vasarl6 mennyire kdzémbds a
sajat dontése irant, vagy pedig milyen
mértékben érintett- idegen széval: in-
volvalt - abban.

Az érintettség valojaban az a kész-
tetés, amivel a vasarlé egy-egy csele-
kedete soran érzelmileg vagy értelmi-
leg a cselekvése targyahoz kotédik.
Igen sok dolgot vasarolunk agy, hogy
nem igazan érdekel benniinket maga a
folyamat; a leheté legkisebb energia-
befektetéssel szeretnénk tdllenni az
egészen. Mas esetben viszont nem saj-
nalunk id6t, energiat, pénzt azért, hogy
valamihez hozzjussunk, mert érzel-
mileg vagy tudatosan fontos sza-
munkra.
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2. abra. A vasarlasi dontések és az érintettség (Kroebel-Riel, 1990., 379.0ld.)

A marketing irodalméban és gyakorlataban is magéatdl értet6-
dbéen hasznaljuk a vasarlasi déntések egyes tipusaira utalo

kifejezéseket aneélkll, hogy -

legaldbbis magyar nyelven -

korrekt médon valaha is leirtuk volna az egyes kategoriak
jelentését. Ebben a cikkben azt kiséreljik meg tisztazni, hogy
mit tartalmaz a problémamegoldd (,,igazi”) déntés és annak

sy s

egyszerdsitett valtozata, mint tudatos vasarlasi dontés; tovabba
az impulzus- és a szokasokon alapuldé vasarlas, mint inkabb
érzelmi hatés alatt 1étrejové dontes.

Dr. Toréesik Maria a kdzgazdasagtudomany kandidatusa, egyetemi docens a
JPTE Kozgazdasagtudomanyi Kar Marketing tanszékén
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gyelembe vessziik a vasarlasi dontések
tipusainak bemutatasanal, akkor elvé-
gezhetjik a 2. dbra szerinti csoporto-
sitast.

Szamos, részben ez egyénbdl szar-
mazd, részben kiilsé korilmények ha-
tasaként kialakul6 tényez6 jarul hozza
az érintettség érzésének kialakulasa-
hoz. Csoportositva:

e személyes érintettség (valamilyen
termék vagy szolgaltatas fontos sza-
munkra: valamit jelezni kivanunk
vele vagy bels§ kényszert érziink a
birtoklasra; pl. hobby, gy(jtészenve-
dely);

vonzer6fligg6 érintettség (a kilvilag
ingereinek-csomagolas, reklam stb.
- a hataséara valik fontossa a vasar-
las);

,helyzetadta ”” érintettség (vasarlasa-
ink nagy része nem altalaban vett
érdekl6désiinkt6l fiigg, hanem attol,
hogy adott pillanatban mi érdekel
benniinket, mire van id6énk és pén-
ziink).

Helyzetek, befolyasok

Vaésarlasaink nagy része a helyzettdl
fligg, olykor magunkat is meglepjik
egy-egy vasarlassal. A kilénféle szi-
tuaciok hatéasa igen sokféle mdédon van
jelen dontéseinkben. Példaképpen be-
mutatunk néhany jellemz6 esetet - a
JPTE gradudlis és posztgraduélis hall-
gatdinak tapasztalataibol.

Akkor szoktam a megszokottdl el-
térd, Uj terméket kiprobalni, amikor ah-
hoz is faradtnak érzem magam, hogy
leveg6t vegyek. llyenkor ,minden
mindegy, csak legyek mar tul rajta”
alapon dontok. Ha a valasztas jol si-
keril, akkor az adott terméknek van
esélye arra, hogy Ujra megvegyem, s
ezzel lassan a megszokott és elfoga-
dott, altalam keresett termékek kate-
lamilyen esemény, hangulat valtja ki
bel6lem, hogy azt, amit mar régota Ki-
néztem magamnak ,most” megve-
gyem. Ezek tébbnyire olyan esetek,
amikor valami rossz torténik velem,
valami nagyon bant. llyenkor megvi-
gasztalom magam, megveszem arégen
vagyott dolgot. K. V.

Az adott helyzetben bekévetkezd, a
pillanatnyi lelkiallapot altal kivaltott
vasarlasok hatterében az aktudlis érze-
lem (6rom, banat, faradtsag, jutalma-
zasi kényszer, dromszerzés sth.) all, a
vasarlas kereteit pedig az ,.éppen
mennyi pénz van nalam” éllapota adja
meg.

Fogyasztasi szituaci6ban a vasarlas
inditéka a termék hasznéalataban kere-
sendd, a hasznalati célbol fakad. Igen
gyakran eltér6 a markavalasztas, ha
normalis, napi hasznalatra torténé be-
vasarlasrol van sz6, vagy ha ugyanazt
a terméket ajandékként, vendégvaras-
kor vessziik meg (bor, sér, markas koz-
metikumok, kavé, udit6, ételek sth.).

A vasarlas éppen adott fizikai ko-
rilményei, pl. az id6jaras, a bolti at-
moszféra, akcidk stb. moédosithatnak
korabbi elhatarozasainkon.

Séta kdzben megeredt az es6. A taxi
megjelenése 0szténdz a szolgaltatas
igénybevételére. Nem terveztiik elére,
mégis vevlkké véltunk. M. CS.

A kommunikacids szituacio, a tar-
sadalmi kornyezet befolyasol akkor,
amikor az elad6 hatdsara maddositunk
terveinken, esetleg rajovink, hogy is-
merd@s all mellettiink és nem kell tud-
nia, hogy a legolcsébb kavéfajtat szok-
tuk venni, esetleg nem vagyunk egye-
dul a bevéasarlashan (kisérd, gyerek,
baratn6). Masok jelenléte kivalthatja
bel6liink az ,,elvarasnak valé6 megfele-
1és” reakciojat - nemcsak magunknak
vasarolunk ilyenkor, hanem egy Kicsit
»nekik” is.

Ha vendég-gyerekkel egyltt me-
gylnk az allatkertbe, afiam is biztosan
kér lufit. Ha & az egyetlen gyerek a
tarsasagban, eszébe sem jut. A masik
vasarlo hatassal van ra is. M. 1.

Természetesen befolyasolt a vasar-
lasi szituacio is: Szekszardi csemege
sajtot (ami szerintem a Palpusztai ki-
soccsének tekinthetd) nem vettem vol-
na, ha egy nekem tetszd fiu all mogot-
tem a sorban. K.V.E.

Az id6tényez6 ugyancsak er6sen fo-
kozhatja egy vasarlasi helyzet fontos-
sagat:

« rendkivil fontos az utols6 vasarlas
oOta elteltid6 (hirtelen rajoviink, hogy
készleteink fogytan vannak valami-
b6l, ezért vasarolunk)

¢ aszlkséglet intenzitasa fligg az utol-
s6 fogyasztas o6ta eltelt id6t6l (éhes
ember ne menjen élelmiszerboltba,
mert haromszor annyit kolt, mint
egyébként tenné)

e a vasarlasra rendelkezésre allé id6
fliggvényében mas termékek keril-
nek érdeklédésiink homlokterébe a
szokasokon kivil (aki siet, a leggyor-
sabban elérhetd terméket veszi meg,
a réérd vasarlo megtalal olyan ter-
mékeket is, amelyek mellett addig
elment).

A vasarlasok értékelésénél termé-
szetesen vannak esetek, amikor mes-
terkéltnek és nehézkesnek tlinik az
érintettség tipusainak (személyesség,
vonzer6, szituacio) beépitése a dontési
folyamatrdl szdl6 tudasunkba. Mind-
ezek utan tekintsiik at az egyes vasar-
lasi dontési tipusok jellegzetességeit!

Impulzusvasarlas

Az impulzusvasarlas er6sen eméciona-
lis tényez8k hatdséara jon létre, vagyis
meglehetésen automatikus akcidk-re-
akciok mennek végbe. A fogyaszto
minden kulénésebb megfontolas nél-
kil veszi le a polcrol a terméket, csak
azért példaul, mert megtetszett neki.
Az impulzusvésarlas altalaban szitua-
ciotol fiigg, nem (vagy nem akkorra)
tervezett dontés. Meg kell azonban kii-
16nbo6ztetni az impulziv vasarlasok kii-
lI6nféle csoportjait ahhoz, hogy tisztab-
ban lassuk a mozgatérugokat:

e tisztan impulziv vaséarlas esetében a
befogadott ingerek hatasa attori a
szokott vasarloi magatartas korlatait

emlékezés hatasara hozott impulziv
dontésnél kellemes korabbi tapasz-
talatok esetén vasarol az ember, vagy
arra gondol, hogy sziiksége lehet a
jovOben a termékre (tartalék)

szuggesztiv impulzusvasarlas akkor
jon létre, ha a vasarlo készul vala-
milyen igényének a Kielégitésere, de
varja a kedvezd alkalmat (pl. arle-
szallitas, kedvezmeény), és ha az el-
jon, akkor latszolag megfontolas nél-
kal dont

tervezett impulzusvasarlas esetén va-
lamilyen inger hatasara hajtjuk végre
az el6re elhatarozott vasarlast.
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Tiszta impulzusvasarlas: A FEMA
élelmiszer osztalyan befejezve vasar-
lasunkat, mentiink kifelé és ugye elha-
lad az ember a siiteményekkel megra-
kott polcu stand el6tt. Természetesen
az éhes emberre igen nagy hatést gya-
koroltak ezek az inycsiklandé finom-
sagok, igy természetesen bealltunk a
sorba.

Emlékezeten alapulé impulzusva-
sarlas: Vendégségben megkinaltak
benniinket egy nagyon izletes sajttal.
A legkozelebbi véasarlasunk soran a
sajtos pultndl mar nem csak a megszo-
kott sajtokat kerestlik, hanem ezt a sz&-
munkra (j sajtot is.

Szuggesztiv impulzusvasarlas: Férfi
létemre szeretek a konyhai felszerelé-
seket kinal6 boltrészben nézelddni. A
multkor is ezt tettem és a szemem meg-
akadt egy ,,Ugyes kis szerkenty(in”, egy
dugdhdzon.  Annyira 6tletes  volt,
annyira 6sszeforrt a funkcié a formé-
val, hogy meg kellett vennem.

Tervezett impulzusvasarlas: Kifo-
gybban volt a csaladi udit6ital-készle-
tlink és pont kapdra jott a napi bevéasar-
lasaink kozben felfedezett akci6. F. I.

Nehéz tehat pontosan elhatarolni az
impulzusvasarlasok egyes tipusait,
megfigyeléssel példaul nem is tudunk
kilonbséget tenni kozottik. A keres-
ked6k szdmara azonban roppant fontos
annak ismerete, hogy melyek azok az
ingerek, amelyeknek a hatésara foko-
z0dik az impulzusvasarlasra vald haj-
lam. A kellemes bolti atmoszféra (ze-
ne, megvilagitas), az arleszallitas, az
aru elhelyezése stb. mind el8idézheti
a hirtelen véasarlasi dontést. Az impul-
zusvasarlasok vizsgalatakor feltétlenil
elemezni kell tehat a vésarlas helyét
is, vagyis a termék altalanos tulajdon-
sagai mellett az ott tapasztalhaté inge-
reket is figyelembe kell venni.

A vésarlas élményszeriiségének no-
velésével foltehet6en novelhetd az im-
pulzusvasarlasok szama is. Bizonyos
kutatasi eredmények szerint a beszer-
zések 40-50 %-a nem tervezett vasar-
las, és ebbdl a tisztan impulzusvasarlas
10-20 %-ot tesz ki. A nem rend-
szeresen vasarolt termékeknél figyel-
het6k meg elsésorban, mig a napi cik-
keknél inkdbb a vasarlasi automatiz-
mus jellemzd. Ugyanakkor nehéz
egyértelmien elfogadni a termékcso-

portokhoz kotést, mert alapvetden a
vasarlé élményeirdl, hangulatarol, le-
het6ségeir6l van sz6, nem pedig a ter-
mékekbdl fakadd hatésokrdl.

A fiatalabb vasarlok hajlamosabbak
az impulzusvasarlasra, mint az id6seb-
bek, akiknél a szokasokhoz val6 ra-
gaszkodas er6sebb. Az impulzusvasar-
lasok gyakorisaga az Uzlettipustol is
tol.

Emlékezeten alapuld impulziv va-
sarlas: Ez nalam els6sorban a kavé
beszerzésénél fordul el. A korabbi
TV-reklamok hatasara kiprébaltuk a
TCHIBO U filter kavéjat, de sajnos
azoéta csak viszonylag ritkan és elszor-
tan lehet kapni. Ezért altaldban szem-
mel tartom az otthoni készletet és ha
latok valahol ilyen kavét, vasarolok né-
hany csomaggal. F. I.

Tervezett impulzusvasarlas: Elhata-
roztam, hogy Uj szabadid6-ruhat ve-
szek majd magamnak. Amikor utamba
kerilt egy-egy uzlet, megnéztem: kap-
hat6-e, és milyen. Az elhatarozas utan
kb. két honapra elhaladtam az ADI-
DAS bolt el6tt és meglattam a babun
a nekem tetsz6 ruhat, amir6l kiderilt,
hogy a mérete és az ara is megfeleld
a szamomra, igy azonnali vasarlas lett
a végeredmény. P. 1.

De az igazi ,,a szerelem elsg latasra”
- azoknak a dolgoknak tudok legin-
kabb orilni, amelyeknek a megszerzé-
se harom lépésben zajlik: meglatni,
megszeretni és megvenni, dr. B.S.F6-
leg anyagok esetében térténik meg ve-
lem, hogy ha valami nagyon megtet-
szik, azonnal megveszem, anélkil,
hogy el6re elterveztem volna, mit is
akarok bel6le varratni. T. I.

Impulzusvésarlas:  Baratnémmel
sétalok a Kiraly utcaban. O megallt
egy utcai ékszerarusnal. Az asztalon
bizsuk, kis fémtargyak, a satron pedig
selyemkend6ék I6gnak. Mig 6 valogat
(céltudatosan, kimondottan keres vala-
mit), én is nézel6dém. Szemem meg-
akad egy sarga-kék mintas selyemken-
dén, nagyon-nagyon megtetszik. Az
ara? Nem is olyan draga. Azonnal meg
kell vennem. Két méter megtétele utan
mar a nyakamban viritott. Altalaban
az ilyen ,,szerelem elsd latasra” vasar-
lasaim targyat késébb is nagyon sze-
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retem, ezekben nem szoktam csal6dni.
B. I

Tiszta impulzusvasarlas:A. délelétti
programtol kissé megfaradva, ebéd
utan betértem a Keresked6k Hazaba,
mondvan, kérilnézek szoknya-lgy-
ben. Nem kell azonnal, de ha latok
valami jot.... A kinalatbél kivalasztot-
tam a legjobban tetszét, de nem igazan
esett egybe az elképzelésemmel. Sze-
rencsére nagy volt, igy a szituacids ha-
tds nem lépett életbe, visszatehettem.
Odapillantva a kosztimokre, egyet
meglattam, felprébaltam és kifizettem.
(Az6ta is kedvelem.) P. I.

Szokésokon alapulé dontések

A vasarlasi szokasok régzilt magatar-
tasmintak, amelyek rutinszer(i, komo-
lyabb megfontolast nem igényl6 ter-
mékvalasztast eredményeznek. A szo-
kasok kialakuldsanak gyokerei ered-
hetnek
» szocialis mintak kdvetésébdl, amikor
bizonyos termékeket az egy csoport-
hoz tartozés érzésétél vezetve vasa-
rolunk

 az egyszer meghozott dontés rogzi-
lése miatt; ha elégedett a vasarlo a
termékkel, automatikusan nyul érte,
amikor az Gjravésarlas igénye fellép.

A kutatok leginkabb az igazi prob-
lémamegoldé doéntés folyamatat elem-
zik, a vasarlasi automatizmust csupan
egy ,igazi” dontés eredményének a ki-
terjesztéseként értelmezik. Ezek a va-
sarlasok valdjaban gyengén ellendrzott
dontések; nem gondolkodik rajtuk a
vasarlo, egyszer mar jol dontott, azt
ismétli.

A vésarlasi automatizmus a dontést
egyszer(sitheti; a termékek és a mar-
kak (korlatozott) ismerete, illetve a ve-
lik valo elégedettség dominal, igy a
termel&nek az igért min6ségi szinvonal
tartasa a vasarlok megtartasat isjelenti.
A vasarlo elsd lépésként informéaciod-
kat, esetleg tapasztalatokat gy(jt az
adott termék piacan jelenlevé markak-
rol, majd Osszehasonlitasokat tesz és
meghozza a dontést. A dontés utan
majd masodik lépésként Gjra vasarol,
hiszen elégedett a termékkel, és nehéz
lenne minden vasarlast ,,igazi” déntés-
ként &télnie.
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A vésarlési automatizmusok, a szo-
k&sokon alapulé véasarlasok kapcséan
merdl fel a mérkah(ség és a ,kvazi”
mérkah(iség fogalma. Kordbban mar
megallapitottuk, hogy e vasarlasi tipu-
sokat er6s vagy gyenge érzelmi érin-
tettség és egyértelmlen gyenge tuda-
tossag jellemzi. Létrejottiket magya-
rdzza a 3. 4bra.

A piacon talalhat6é kinalatbol eleve
nem észleljik valamennyi markat, az
észlelt méarkak kozil viszont kivalaszt-
juk azokat, amelyeket akceptalunk,
igényszintiink szerint megfelelének
tartunk. Ezekb6l a markakbdl képez-
zik a preferalt markak halmazat,
amelybél

 er@s érzelmi érintettség esetén egy
darabot valasztunk ki és ahhoz ra-
gaszkodunk is, ily médon erés mar-
kah(ség alakul ki;

Gyerekkorom 6ta AMODENT
fogkrémet hasznalok. Bar csaladom
tobbi tagja a legtjabb ,,szuper” fog-
krémeket hasznalja és valogatja, én az
aruhdzb6l mindig az AMODENT-et
véalasztom. B&r tobbszdr megprobaltak
leszoktatni réla, még nem sikerilt. Ha
mégsem AMODENT-tel vagyok kény-
telen fogat mosni, valahogy egyszer(i-
en hianyérzetem marad. V. Z.

e a gyenge érzelmi érintettség azt je-
lenti, hogy a preferalt markéak koziil
valogatunk, és ,kvazi” markah(iség
alakul ki; 3-4 marka kozott ingado-
zunk, valtogatva vasaroljuk és hasz-
naljuk Oket;

A széles &ruvélaszték és az intenziv
rekldmozas hatésara az Uj markak Ki-
probalaséara nagy a csabitas - napi fo-
gyasztasi cikkek esetén. Lehet§ségem

van a markak kozotti valogatasra, arra,
mogy tébb koziil aszamomra legjobbat,
igényemnek legmegfelel6bbet vasa-
roljam meg.A sok probalgatasi lehet6-
ség ellenére 3-4 markanal tobbet nem
probalok ki és a kés6bbiekben is ezek
kozil vélasztok. M.P.E.En nem tartom
magamat markah(nek, illetve ha létre-
hoznank egy ,,id6szakos markah(iség”
csoportot, én oda sorolndm magamat.
Ugyanis pl. fogkrémb6l kb. 1 évig va-
sarolom ugyanazt a markat. Aztan ami-
kor Ggymond ,kiélveztem” minden
el6ényét, akkor valtok és egy Uj markat
probalok ki. V.V.

A vasarlasi automatizmus azonban
nem csupan termék-, hanem boltva-
lasztas esetében is fenndll. Hatalmas
kénnyebbséget jelent a vasarlonak az,
ha tudja, hogy egy-egy uzletben mi-
lyen min@séget, milyen arat, milyen
szolgéltatdsokat varhat el. Kutatasi
eredményekb6l ugyankkor azt is tud-
juk, hogy minél kevesebb 6romet je-
lent egy fogyasztonak a vasarlas, annal
biztosabban alakul ki és stabilizalodik
a bolt iranti hlség.

Sajnos elment a kedvem a vasarlas-
tol. ldegesebb vagyok és nincs tirel-
mem boltrél-boltra jarni, ha két Gzlet-
ben nem taldlok meg valamit. Koréb-
ban eléfordult, hogy gondosan el6ké-
szitettem a vasarlast, a lehet6 legtébb
informéciot beszereztem a vasarlasi
dontéshez. Ez mar a malté. Bizonyos
szempontbdl hiiséges vasarlo lettem.
Kialakitottam magamnak azt a boltha-
l6zatot, azokat az lizleteket, amelyekbe
bemegyek, barmely arucikkrél is le-
gyen sz0. Markah(iségem gyenge, bolt-
hoz, boltokhoz kot6dém.Z.Sz.

Az automatizmus els6sorban a
gyakran véasarolt cikkeknél jelenik
meg, de példaul az autévasarlasnal, a
héztartasi gépek Ujravéasarlasanal stb.
is jelent8s a bevalt markdhoz vald ra-
gaszkodas, részben a dontéshozatal
egyszer(sitése, részben avasarlas koc-
kazatanak cstkkentése miatt. Miutan
jelentds kérdésrél van sz6, a kutatdk
gyakran foglalkoznak a markahiség
vizsgalataval, ami a markavalasztas té-
nyezdinek feltarasat, a markahoz valo
hiiség stabilitasat, az attérések kérdé-
sének attekintését stb. jelenti.

A markahiiség magyarazatahoz is
szamos hipotézist allitottak fel a kuta-
tok, amelyek kozil néhény biztosan
megéllja a helyét a napi gyakorlat
szempontjabol is. Viszonylag erés a
mérkah(iség :

* az id6ésebb embereknél, hiszen 6k
kevéshé rugalmasak, jobban kertlik
a kockazatot;

e a vasarolni nem szeret6k esetében,
hiszen gyorsitja a vasarlast;

« alacsonyabb szocialis statustaknai,
mert a kevésbé iskolazott emberek
informécio-feldolgozasi hianyossa-
gai, bizonytalansagai igy lekuzdhe-
tok;

» nagyobb vasarlasi kockazatnal;

» ha a termek presztizsértéke nagy.

A vaséarladsi  automatizmusnak
hosszu tavon érvényesil a hatasa, mig
a kordbban targyalt impulzus-vasarlas
azonnali eredménnyel jar. A mérkahdi-
ség, a szokasok teszik lehet6vé, hogy
pl. prognézisokat lehessen felallitani
egy-egy termék varhaté forgalmardl.
Természetesen a mérkahl vasarlok is
vesznek méas termékeket, pl. korabbi
dontésiik megerdsitéseként, de alapve-
téen a stabilitast jelentik a termel6k és
a kereskeddk szaméra.

A MARC cip6k széleskor(i megje-
lenésével Magyarorszagon az elsé pil-
lanatra megfogott a cip6 forméaja és
kivitele. Valahogy egyre jobban sze-
rettem volna egy ilyen cip6t. Az ara
elég borsos volt és emiatt elég sokaig
tavol tartottam magam a megvasarla-
satol. Majd egy alkalommal cip6 pro-
balgatasok kozben kézbe vettem egy
MARC cip6t. Hihetetlenull kénny( volt
és puha, felprobalaskor nem nyomta
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és torte a labam. Raadasul még nagyon
tetszett, is. Viszont draga volt, majd-
nem két par masik cip6t vehettem vol-
na az aran. Tobbszor letettem, majd
Gjra felprobaltam. Végil, mint aki to-
jast vett, Ggy vittem a pénztarhoz. Az-
Ota is megallék minden Kirakat elétt,
ahol MARC cip6t latok, és persze ezt
a cip6markat vasarolom. V. Z

Tovabbra is &rtudatos vasarl6 va-
gyok, ez aldl kivétel néhany marka,
amelyekhez hii vagyok (pl. Levi’s,
Reach fogkefe, Brut dezodor) B. M.

Hajapolashoz csak a STUDIO LI-
NE termékeket vasarolom (sampon,
zselé, hajlakk). Meg vagyok elégedve,
sok mindent probaltam, mire megtalal-
tam az ,igazit”. K. P.

Az autdk valasztasaban jelentkezik
az er6s markahlség. Mar harmadik
azonos tipusu autét valasztottunk a
cserék folyaman. M. CS.

sy s

Egyszerdsitett vasarlasi
dontés

A tudatosan meghozott vasarlasi dén-
tések esetében meg kell kilonboztet-
nunk a leegyszerdsitett és az igazi va-
sarlasokat. A két vasarlasi folyamat
hasonl, csak a dontés szempontjaiban,
az informaciék korében van kiilénb-
ség.

A fogyasztok gyakran szenvednek
a tul sok informaciotdl, igy dontéseik-
hez csak a rendelkezésre allé informa-
ciok egy részét hajlandok tudomaésul
venni. Az informéciok befogadasanak
korlatai vannak, s ha atlépjik Oket, ak-
kor a fogyaszté Osszezavarodik, és a
tudatos dontés helyett a ,kifaradasi ef-
fektus” kovetkeztében elmulasztja az
optimalis valasztast. A vasarlok nem
igénylik a tal komplex, szinte attekint-
hetetlen informacidkat, mert ezek tul-
stimulalé hatasa megzavarja az 6ssze-
hasonlitast, megneheziti a déntéshoza-
talt. Kisérletek igazoljak, hogy a vevé
az informéacidk értékelésekor az érdek-
|6désre szamot tarthatdé markak, azok
fontos tulajdonsagainak szamat vizs-
galja. Megallapithatd, hogy ha a mar-
kak szamat noveljik, akkor a vasarlo
szamara nehezebb a dontés, mig a ki-
sebb szdmu maérka tulajdonségainak

mélyebb elemzése kevesebb problémat
okoz,

A tul sok informécid, a vasarlo ér-
telmi érintettsége és érzelmi érdekte-
lensége, valamint a koérnyezeti befo-
lyas vezet tehat a leegyszer(sitett va-
séarlasi dontésekhez. A vasarl6 egyes
termékek megvételét nem érzi egyfor-
man fontosnak, nem élvezi az aru va-
sarlasat, ami 6nmagaban is a leegysze-
risitett vasarlasi dontéshez vezethet.
Kész minték is rendelkezésre allnak a
kérnyezetbdl, amik alapjan leegysze-
rGsitheti a kivalasztas folyamatat, vé-
leményvezet6k sugalljak a dontési
helyzet megoldasat.

Az elektromos berendezések vasar-
lasat és altalaban a dragabb (mUszaki)
termékek véasarlasat soha nem végez-
tem egyedil. Mindig sziikségem van
valakire, akivel megbeszélhetem, hogy
mit érdemes megvenni. T. I.

Pl. a batorvésarlas kérdéseben erd-
sen befolyasolhaté vagyok, mivel a
miszaki cikkekhez, illetve a butorok-
hoz csak annyit értek, hogy Ugy rané-
zésre a radio-TV jo, ismert marka,
egyértelmdien j6 min6ség, illetve, hogy
az adott butor tetszik, ,,jol néz ki”.
Ugyanakkor azonban egy olyan szak-
ember, akiben megbizom, jelent6s
mértékben hatni tud ram. Gy. B.

Osszességében megallapithato te-
hat, hogy a leegyszer(sitett vasarlasi
dontés azt jelenti: a vasarlo nem él a
rendelkezésre all6 dsszes informéacios
lehet6séggel, hanem korlatozza azo-
kat, és Ggy hozza meg a dontést adott
termék megvasarlasardl.

A problémamegoldo
vasarlasi dontes

Az ,igazi” vésarlasi dontéseket gyak-
ran modellezik a kutatok a vasarlasi
folyamatot szakaszokra bontva, a be-
folyasolo tényez6k komplex megjele-

.nitésével.

Problémamegold6 vasarlasi dontés
el6tt allunk az elsd vasarlas, a marka-
valasztas soran. Az els6 vasarlas prob-
lémakdre az innovaciok megjelenésé-
vel egyre gyakrabban érinti a fogyasz-
tokat, hiszen az (j termékek, az Uj igé-
nyeket kielégitd fejlesztések értékelé-
sében, haszndlataban nincs tapasz-
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talatuk. A markavaltoztatas a gyakran
vasarolt termékeknél az Gjraértékelés
igényét jelenti, amikor is a keresést
ismert rendeltetésd, de eltér§6 markak
esetében kell folytatni.

A ritkan vésarolt, vagy specialis ter-
mékek vasarlasa altalaban ,,igazi” don-
tésként értelmezhetd. Ebben az esethen
valoban lezajlik a termékek, informéa-
ciok keresése, dsszehasonlitasa és a va-
lasztas. A fogyaszté alternativéakat allit
fel a szamara fontos tényezék alapjan,
és legtdbbszor a terméktulajdonsagok
és az ar kapcsolatat vizsgalja. Ebben
az esetben a raforditas-haszon elemzés
folyik, vagyis a déntéshoz6 Osszeveti
a hasznossagot a koltségekkel, és ezt
a parositast prébalja optimalizalni. Ha
a fogyaszto csak atermékek min6ségét
veszi figyelembe, akkor gyakran talal-
ja gy, hogy a széba johet6 termékek
&rszinvonala azonos. Ha azonban elté-
ré arak mellett eltér6 termékminéség-
gel kell szamolni, akkor komoly konf-
liktusokat él meg a fogyasztdé (pl. a
rovid és hosszl tavd szemlélet ellent-
mondasabdl fakadd nehézségeket).

Igen gyakori jelenség, hogy a prob-
lémamegoldé  vasarlasoktdl eleve
Jtart” a vasarld, mert nehezen dont,
nem élvezi a dontést stb.

Nem szeretem a problémamegoldé
vasarlasi szituacidkat. Az adott, pilla-
natnyi feltételeket, adott vasarlasi szi-
tuacidt szem elétt tartva gyorsan don-
tok. Z. Sz. Magat a vasarlasi folyama-
tot nem igazan szeretem, nehezen ta-
lalok magamnak megfelel6 ruhadara-
bot (els6sorban méretben), igy gyakran
félig-meddig lemondoéan indulok vasa-
rolni. K. T. Az el6re eltervezett ,,prob-
Iémamegold6” vésarlasokkal van a
legtdbb gondom, legyen az bator vagy
csak egyszer(ien ruha vagy cip6. Ami-
lyet éppen szeretnék, olyat sohasem
talalok. Ha szoknyat keresek, biztosan
gyonyord bluzokat fogok talalni és for-
ditva. llyenkor elég gyorsan elvesztem
a tirelmemet és megveszem a legin-
kabb elfogadhatét, ami - mivel nem
olyan, amilyet elképzeltem - két alka-
lom utan a szekrény mélyére ker(l. dr.
B. S. Az igazi vasarlast szeretem a leg-
kevéshé. Mikor elhatdrozom, hogy va-
lamit szeretnék vasarolni (télikabatot)
és elindulok megkeresni az igazit, szin-
te 100%, hogy nem taldlom meg. A
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végén mégis kell egyet vennem, ami
tetszik is, arban is megfeleld atobbihez
képest, de nem lesz a kedvenc ruhada-
rabom. llyen véasarlas alkalmaval meg-
probalom a leheté legtdbb boltot vé-
gigjarni, mérlegelem az arakat, meg-
fontolom, hogy milyen fazon és szin
lenne a legpraktikusabb. llyen vasarlas
utan Iép fel bennem legtébbszor a kog-
nitiv  disszonancia  érzése, mar
amennyiben fellép. Ha valamit meg-
vettem, utana mar nem gondolkozom
rajta, hogy jol valasztottam-e, megér-
te-e. J.E.

Barmely dontéshozatal soran na-
gyon gyakran fellépnek konfliktusok,
de ,,igazi” dontéseknél szinte térvény-
szer(ien. A vasarlo bizonytalan, pl. ne-
hezen tud rangsort kialakitani a felme-
rilt igények kielégitésében, ellentmon-
das van az egyes vasarlasi motivumok
kozott. A kognitiv disszonancia (Fes-
tinger 1957.), az egyénben kialakulo
diszharmdnia a déntés meghozatala so-
ran és utana ahhoz vezet, hogy a két-

kedés miatt a vasarlds utdn a vasarlo
mindaddig folytatja a ,piackutatast”,
amig el nem tudja fogadni sajat don-
tését. A kognitiv disszonancia kialaku-
lasa azért is gyakran tapasztalhato je-
lenség, mert a fogyasztd sikert szeret
elkdényvelni, a ,,jol vasaroltam” érzése
egyedulallo érzelmi tobbletet ad. Ha
Ugy érzi, hogy nem jol dontott, akkor
a sikertelenség érzése kerekedik feldl,
ami rossz kozérzettel, nehezen meg-
oldhatd konfliktussal jar.

A vasarlasi dontéssel valé elége-
dettség akkor kovetkezik be, ha a vart
és a kapott teljesitmény egyensulyban
all. Az elégedettség vagy elégedetlen-
ség vizsgalata nagyon fontos, hiszen
az elégedettség az ismételt vasarlasok-
hoz, markah(iséghez vezet, mig az elé-
gedetlenség a markavaltoztatas arnyé-
kat vetiti el6re. Ennek a figyelembe
vétele kiemelked6 fontossagu a szol-
galtatasok terén, ahol a ,,szajreklam”
egekbe emelhet, vagy tonkretehet val-
lalkozasokat.
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Osszefoglaléan  megallapithatjuk,
hogy a kilénféle vasarlasi dontéstipu-
sok ismerete fontos a megfelel6 mar-
ketingdontések meghozatalahoz. A
korrekt csoportositds mellett persze
meég mindig nyitott a kérdés, ki, mikor,
mely terméknél és szolgaltatasnal, ho-
gyan éli meg a vasarlast, melyik tipus-
ba sorolhato.
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