Dontésbefolyasolo tényezok

A fogyasztOk viselkedését, valasztasat szamos tényezo befolyasolhatja. A
kiils6 behatasokon tal azonban szamolnunk kell olyan fontos
hozzaallasbeli kiilonbségekkel is, mint az illeto érdeklodése a vasarlando
termék irant, vagy a termékcsoport Gjdonsaga a fogyaszté6 szamara. Ezek
a tényez6k ugyanis meghatarozzak, mennyire tudatosan, milyen
részletességgel megy végig az egyén a dontéshozatal egyes fazisain, és
milyen lehetdségiink lesz ezek mentén a befolyasolasara.

Sokaig tartotta magat az a hit, hogy a fogyasztéi dontések valamennyien
egyforman sziletnek. Mara azonban tudjuk, hogy bar hasonldé folyamat mentén
jonnek létre, azért minden vasarlasi szituaciéban van valami kilénbség. Még csak
azt sem mondhatjuk, hogy a fogyasztd minden egyes vasarlas alkalmaval
végigmegy a teljes megismeré folyamaton. Személyes és koérnyezeti behatasok
egyarant okozhatjak, hogy az éppen dontést hozo egyén kizokken az értékelésbdl,
vagy akar elolrdl kezdi az egészet.

A fogyasztok egyébként is jobban vagy kevésbé érdekeltek abban, hogy a teljes
informacid-feldolgozasi folyamatban részt vegyenek. Bizonyos esetekben
szlkségét érzik, hogy csokkentsék bizonytalansagukat, és ezért szélesebb kdrben
keresik az _informacidkat, majd_alapos_atgondolas alapjan_doéntenek. Maskor
egybefolynak a dontéshozatal egyes szakaszai, kivilrol szemlélve kévethetetlenné
téve az Osszetett ismereteken és tapasztalaton alapuld, mégis azonnali dontést.

A vasarlasi dontés folyamatat befolyasold egyik legfontosabb szempont, hogy a
fogyasztd mennyire érzi érintettnek magat az adott kérdésben, azaz mennyire
érdekelt a probléma megoldasaban. Ett6l fliggéen gyakorta lathatjuk, hogy az
egyén jobban vagy kevesbé mélyll el a dontéshozatalban, illetve részletesebben
megy végig az informacié-feldolgozas egyes szakaszain vagy szinte azonnal képes
dontése meghozatalara.

Egyes termékek, szolgaltatasok - pl. a nagy teljesitményl autdk - természetiknél
fogva nagyobb érdekeltséget teremtenek, hiszen 0Osszetett, kockazatos és
koltséges dontést képviselnek. Mas markakrdél - pl. a fogkrémekrdl - meghozott
dontések ehhez képest nyilvanvaléan kevésbé érintik a fogyasztét, mivel
megszokott, alacsony kockazatu és relativ olcsé termékek.

Nem szabad azonban azt gondolnunk, hogy a fogyasztéi érdekeltség egyes
termékcsoportokhoz két6éd6é fogalom. Sokkal inkabb fligg attdél, milyen kapcsolat
flzi a egyént adott termékhez, szolgaltatdshoz. Mennyire ismeri azt, mennyire
érdekli a vasarlandé marka, milyen tapasztalatai vannak vele kapcsolatban, stb.
De ez a fajta érdekeltség nem csupan a termékcsoporthoz kapcsolédo élményektdl
filgg, hanem a fogyaszté egyéni tulajdonsagaitél (hiszen egyesek mindent
alaposabban gondolnak at, mig masok elhamarkodott dontésekre hajlamosak) és
a vasarlasi szituaciotdl is.

Altaldban véve a fogyasztoi érdekeltséget gy hatdrozhatjuk meg, mint az egyén
személyes erdekl0dését adott termék megvasarlasaval vagy hasznalataval
kapcsolatban. Es mint ilyen, ez a megkozelités jol 6tvozi a fogyasztd és a termék
kozti kapcsolat személyes, tapasztalati és a helyzetbdl adédd elemeit.
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A vasarlasi szituacidébdl adodd egyik legjelentésebb dontésbefolyasold tényezé a
termék Ujdonsdaga a vev6 szamara. Bar valamennyi innovacié Uj terméknek
tekinthetd, azért az Gjdonsagok széles skaldn mozognak a radikalisan Ujszer(itol
(pl. a televizid, a piacra tortént bevezetésekor) a kicsit eltér6ig (pl. egy mar
bevezetett sampon tovabbfejlesztett valtozata). A fogyasztok gyakran gyanakodva
figyelik a gybkeres Ujitasokat, és inkabb varnak a vasarlassal. Ilyen esetekben a
termékkategoriaban jobban érintett kdzonség teszi meg az els6 |épéseket a
kiprobalas felé. Ha mint személyiségeket tekintjik, az ilyesfajta radikalisan (j
termékek els6é vasarldi ki vannak éhezve az Ujdonsagokra, mig a korlltekintobb,
tudatosabb fogyasztok altalaban csak késdbb prébalkoznak.
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