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Чи варто купувати?

Коли купувати?

Що саме купувати? (тип товару і марка)

Де купувати? (тип роздрібного продавця і конкретний магазин)

Як сплачувати за товар?

Ключові питання процесу покупки
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Відмова від рішення щодо покупки:
-зовнішні обставини (наприклад, відношення оточуючих)
-внутрішні обставини (наприклад, зміна мотивів, очікувані ризики)
-поява нової інформації

Чи варто купувати?

Етичне споживання - це соціальний феномен, що є відповіддю на зростаюче
занепокоєння населення розвинених країн щодо екологічних та соціальних проблем
планети.
Підвищений інтерес покупців до:

• походження і складу продукції,
• екологічних і соціальних умов виробництв,
• соціальної відповідальності компанії виробник ,
• способів утилізації товарів.
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-повністю запланована покупка (товар і марка обрані заздалегідь)
-частково запланована покупка (товар обраний заздалегідь, а марка обирається в
місці продажів)
-незапланована покупка (і товар,  і  марка обираються в місці продажів)

Типи покупок
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Особисті мотиви:
• виконання своєї ролі (господарська необхідність)
• розвага
• самозадоволення
• вивчення нових тенденцій
• фізична активність
• психологічна стимуляція
Соціальні мотиви:
• соціальний досвід поза помешканням
• спілкування “за інтересами”
• статус і авторитет
• задоволення від можливості поторгуватися

Мотиви відвідання магазинів
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Індивідуальні характеристики:
•стиль життя
•економічні змінні
•погляди на  процес покупки
•ситуація

Характеристики покупки:
•тип товару
•змінні часу
•ціна/якість
•ситуація

Критерії оцінки:
• розташування (відстань)
• ширина і глибина
асортименту
• ціни
• реклама і просування
• персонал магазину
• обслуговування
• атмосфера магазину
• характеристики покупців

Оцінка продавців

ВИБІР МАГАЗИНУ

Вибір магазину
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Образ магазину - те, як магазин визначається у свідомості покупця, частково на
підставі його функціональних якостей і частково на підставі аури, психологічних
атрибутів

Атмосфера магазину - фізичні характеристики дизайну торгівельного простору,
розроблені з метою впливу на покупки клієнтів

стиль
кольорове оформлення
звуковий супровід
запахи

Кількість відвідувачів – за і проти?

Образ магазину
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Стадії
• підготовка
• прибуття до магазину
• вхід до магазину
• рух по магазину
• касове обслуговування
• повернення додому і зберігання товару
• поповнення запасів

Споживча логістика
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Кадри вирішують все!
Успішні продажі:
• взаємодія в процесі покупки + уміння переконувати

Успіх продавця:
• знання і досвід продавця, що сприймаються покупцем
• довіра до продавця, що сприймається покупцем
• знання про споживача
• вміння пристосовуватися до покупця

Торговий персонал
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Гроші

Час:
• до покупки
• під час покупки
• під час позбавлення від товару

Ціна часу              поява товарів «2 в 1»

Когнітивні (пізнавальні) ресурси – розумові здібності людей, необхідні для виконання
різних дій з обробки інформації. Ці ресурси споживачі в певний момент часу можуть
виділити на обробку інформації.

Ресурси споживача


