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Za co ptaca nabywcy?

* Nabywcy placa za korzysci, ktorych
dostarczaja 1im produkty 1 ustugi

Korzysci: wlasciwosct funkcjonalne, cena,
opakowanie, marka, wizerunek, reputacja,
ustugi posprzedazowe



Zachowanie nabywcow

...Jest defimowane jako ogot dziatan
zwigzanych z uzyskiwaniem,
uzytkowaniem 1 dysponowaniem
produktami wraz z dzialamami
poprzedzajacymi 1 warunkujacymi te
dziatania



Typy nabywcow

 Nabywca  Nabywca
indywidualny instytucjonalny




Zachowanie nabywcow stato si¢
przedmiotem badan

Jponiewaz zaobserwowano
roznorodnos¢ potrzeb konsumentow
pojawianie si¢ nowych potrzeb
silng dynamik¢ zmian

istnienie cyklu zycia produktu



Zachowanie nabywcoOw czerpie z

Psychologii
Psychologii spoteczne;
Socjologii

Antropologi
Demografui

Ekonomii



Po co ZN?

Podstawa zarzadzania marketingowego

marketing mix

segmentacja rynku

pozycjonowanie 1 roznicowanie produktu
analiza otoczenia

badania marketingowe

Polityka publiczna
Marketing organizacji niekomercyjnych



Przedmiot badan ZN

Uwarunkowania zachowania
potrzeby 1 motywacje
postrzeganie ryzyka

decyzje nabywcow



Proces zakupu produktu

Uswiadomienie potrzeby

Rozpoznanie sposobow zaspokojenia
potrzeby

Ocena mozliwosct wyboru

Zakup 1jego ocena



Dylematy konsumentow -
kategorie decyzji

* Podstawowe decyzje * Decyzje dotyczace
konsumpcyjne (kupic nie miejsca dokonania zakupu
kupic) (sklep osiedlowy a

» Decyzje dotyczace marki hipermarket, state miejsce
(ta a nie mna, ta co zwykle zakupow lub moze cos
a moze nowa, wysokiej nowego)

jakosci a moze
standardowe;



Typologia decyzj1 konsumentow

N




Co wplywa na ZN?

\ Kultura /

\_Grupy /

Czymniki sytuacyjne

Nabywca Wywidualny



Nabywca a konsument

Nabywca produktu nie zawsze jest jego
konsumentem

Role w procesie zakupu:
* 1nicjator

» doradca

* decydent

* nabywca

» uzytkownik



Grupa odniesienia

To zespoOt 0sOb majacych
wspolne cele, do
ktorego konsument
nalezy lub pragnie 4 8 4 y
nalezec -
Grupa ma charakter

opiniotworczy



Rodzaje grup

Bezposrednie
posrednie
wtorne
pierwotne
aspiracyjne

dysocjacyjne



Dlaczego ludzie kupuja?

* Freud: jednostka nie moze w pelni zrozumie¢
swoich motywacji

» Maslow: ludzkie potrzeby cechuje hierarchia,
najpierw zaspakajane sg potrzeby podstawowe

* Herzberg: teoria dwuczynnikowa, czynniki
wywotujace zadowolenie 1 niezadowolenie



Potrzeby 1 motywy nabywcow

X * Potrzeba to odczucie
braku, pozadania czegos

* Motyw to wyplywajaca z
potrzeby sifa, ktora
pobudza i ukierunkowuje
zachowanie cziowieka w
celu zaspokojenia tej
potrzeby




Percepcja nabywcy

BMW - przejaw sukcesu
- przejaw szpanerstwa

Percepcja to proces selekcjonowania,
organizowania 1 interpretowania przez
jednostke dochodzacych do niej informacyi
w celu stworzenia pewnego obrazu
otaczajacego swiata



Rodzaje dostrzeganego przez
nabywcOw ryzyka

Ryzyko
funkcjonalne Ryzyko
\ spoteczne

Ryzyko Ryzyko
fizyczne )
psychologiczne

Ryzyko zwiazane
ze stratami czasu

Ryzyko
ekonomiczne




Zakup 1 jego ocena

* Lojalnos¢ 1 dysonans pozakupowy sa
Zjawiskami zwigzanymi z oceng zakupu

* Lojalno$¢ - stan satysfakcji, zadowolenia z dokonanego
zakupu, przejawiajacy si€ najczescie] w powtornych zakupach
towarow tej samej marki, w tym samym miejscu sprzedazy lub
od tego samego sprzedawcy.

e Dysonans pozakupowy - niepokd; wynikajacy z niepewnosci
co do stusznosci podjete] decyzji zakupu.



Nowe tendencje w zachowaniach

konsumentow

Upodabnianie 1 réznicowanie

Przewrot spoteczny?

Wzrost swiadomosci konsumentow
ZmiennosC 1 nieprzewidywalnosc zachowan

Wzrost znaczenia jakosci produktow



