7 fontos kérdés a fogyasztoi piac megismeréséhez

Csinaljon barmit is, végso6 soron minden vallalat - legyen az termel6 vagy
szolgaltaté - a fogyasztéibol él meg. Eppen ezért barmilyen piacon,
akarhany vevo esetén a siker kulcsa a fogyasztok és szokasaik minél
behatobb ismerete. Az alabbi néhany kérdés segit feltérképezniink a
legfontosabb informaciokat, amelyekkel feltétleniil rendelkezniink kell
kiszolgaland6é kozonségiinket illetoen. Ha ezekre tudjuk a valaszt, maris
joval kozelebb jutunk ahhoz, hogy termékiink vagy szolgaltatasunk - és
ennek koszonhet6en vallalatunk is - eredményes legyen.

1. Kik alkotjak a piacot?

At kell gondolnunk, kik azok, akik vésaroljdk termékiinket vagy igénybe veszik
szolgaltatasunkat. A fogyasztasi cikkek piacan ez egész kiterjedt csoport is lehet,
Gzleti partnerek kozti egylttm(ikodés esetén azonban akar csak néhany vallalat.
Minden esetben ismernlnk kell azonban, hogy kik azok, akiknek el kivanunk adni,
hiszen minden réluk beszerzett informacié (kor, nem, személyes izlés,
iskolazottsag, jovedelem, stb.) segithet abban, hogy elvarasaiknak megfelel6bb
kinalatot alakithassunk ki.

2. Ki vesz részt a vasarlasi dontés meghozatalaban?

A megvasarlasra kerilo termék kivalasztasaban olykor egész kis "csapat" vesz
részt, kezdve az 6tletgazdatdl, akiben megfogalmazodik az igény a beszerzésre. A
kilonb6zd informaciokkal rendelkezd csaladtagok, baratok vagy Gzleti piacokon
szakért6k is befolyassal vannak a dontésre, amelyet aztan rendszerint egy
személy hoz meg. Ez az illetd azonban korantsem feltétlenil az a személy, aki a
vasarlast intézi, €s megint csak mas lehet, aki a megvett terméket hasznalatba
veszi. Erdemes tehat ismerni az elkllonilo szerepeket, hogy a legilletékesebb
személyt tudjuk ajanlatainkkal megkeresni, ill. a megfelel6 igényeket tudjuk
kiszolgalni.

3. Mit vasarolnak?

A vasarlas folyamata egészen mas lehet a kategériatdl fiiggéen, azaz eltérd a
mindennapi és a tartds fogyasztasi cikkek, valamint a szolgaltatdsok esetében.
Valamennyi esetben tudnunk kell azonban, hogy mire van igény a piacon, azaz
milyen szinben, kiszerelésben, izben, mennyiségben, csomagolasban, stb. tegyik
elérhetévé termékiinket a piacon? Kindlatunk kialakitasanal a vevd
szempontrendszerének megfelel6éen érdemes gondolkodnunk.

4. Miért vasarolnak?

A fogyasztdi elvarasok pontos ismerete kulcsfontossagu a sikerhez, ezért sajat
termékiink vagy szolgaltatdsunk szempontjabdl nélkildzhetetlen tudnunk, mit
vasarol meg a vevd termékilinkkel? Milyen problémat kivan megoldani, milyen
hidnyt akar potolni, miért van sziiksége ra? A legsikeresebb markak sok esetben
nem egyszer(i haszndlati eszkdzként tekintenek magukra, hanem egy-egy
fogyasztdi kihivasra adott megoldasként. Ez az alapvetd szemléletbeli kiilonbség
segit, hogy jobban megértsiik, mire vagyik a vevo.

5. Mikor vasarolnak?

Az id8szaki ingadozasok, valamint azok hatterében rejl6 okok ismeretében
kihaszndlhatdk az er6sebb kereslet(i id6szakok, jobban szervezhetd a készletezés,
megoldhatd a folyamatos ellatas (vagyis elkertlheté az aruhiany), stb. Szamos
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termék, ill. szolgaltatds esetén szezondlis hatdsok okozzdk az idGszakossagot
(lasd pl. fird6ruha, korcsolya), mas esetben pusztan a gazdasagi korlilmények
befolyasoljak az id6zitést (pl. a hé vége felé a legtébb haztartas fogyasztasa
visszaesik). Erdemes megfigyelni, az év vagy hénap, de akar a hét vagy a nap
mely szakaban a legnagyobb a kereslet, és mindenkor ehhez igazitani
kinalatunkat.

6. Hogyan vasarolnak?

A fogyasztdi magatartast és ennélfogva a vasarlasi dontést nem csupan a vevo
sajat tulajdonsagai, elvarasai, szokasai, stb. befolyasoljdk, de a kivalasztandd
termék vagy szolgaltatas jellege (pl. ara, bonyolultsdga, elérhet6sége), az
értékesités helyének jellemzdi (6nkiszolgald vagy szakizlet, egyéni kiszolgalas
vagy tdmeges értékesités, stb.), valamint a helyzetb6l adédd korilmények (hiszen
szamos termék vasarldsa nem eldre tervezett, csupan "akkor és ott" kivanja meg
Oket a fogyasztd).

7. Hol vasarolnak?

Az elérhet6ség vallalat és vasarldo szamara egyarant fontos kritérium, hiszen e
nélkil termék és vevé nem taldlhat egymasra. Ha megfigyeljlik, fogyasztdi kortink
hol szeret vasarolni, ill. hol keres adott termékeket és szolgaltatasokat, kinalatunk
elhelyezése optimalizalhatd, és ezaltal az eladas ndvelhetd. Ott kell jelen lenniink,
ahol a fogyasztd arunkat keresi, legyen az hipermarket vagy épp a sarki kis bolt,
exkluziv Uzlet vagy markakereskedés, stb.

Ha fenti kérdéseket megvalaszoltuk, maris kicsit jobban tudunk a fogyasztd
fejével gondolkodni. Hiszen nem . tettlink mast, minthogy piacunkat az 6
szemsz6gébol tekintettik - at, felfedezve azokat ' a @ terlleteket, ahol
tevékenységink javithato.
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