6. predavanje - Vzorci
obnasanja kupcev in
bralcev




Uporabnikov proces odlo¢anja:

Identifikacija zelje, potrebe ali problema.

Iskanje informacij o tem, kako zadostiti potrebi ali
Zelji oziroma kako resiti problem.

Odlocane.
Evalvacija odlocCitve oziroma nakupa.



Primer: nakup slovara poslovne
anglescine

|dentifikacija problema: pri studiju marketinga imamo tezave
s prevajanje stevilnih strokovnih terminov.

Iskanje informacij: ugotovimo, kaksni slovarji so na
razpolago.

Odlocamo o nakupu: katerega od razpolozljivin slovarjev
kupiti? Ali cena opravicuje nakup?

Evalvacija: ali slovar zadovoljivo resuje nase terminoloske
tezave?



Pormermbno:

Odlocanje o nakupu se zacne nekaj korakov pred samim
nakupov.

Ni nujno, da identificiran problem, zelja ali potreba pripeljejo
do nakupa.

Kupci ali uporabniki lahko posamezno fazo v procesu
odlocanja izpustijo.

V nekaterih dejavnostih lahko ukvarjanje s kupci po nakupu
pomembno poveca lojalnost izdelku.



Razlicne vrste odlocitev za nakup:

* Rutinsko odloCanje — znacilno za nakupe manjsih vrednosti
ko nam ni treba razmisljati (zobna pasta). Tak tip odloCanja
je znacilen tudi za izposojo v knjiznicah.

* Omejeno odlocCanje — je znacilno za izdelke, ki jih na nekaj
let in so nekoliko drazji od izdelkov za dnevno rabo (pralni
stroj ipd.). Uporabnik praviloma izbere informacije o nekaj
izdelkih in prodajalcih.



Vrste odlocitev za nakup I:

* Ekstenzivno odlocanje — je znacilno za izdelke,ki so zelo
dragi in jih redko kupujemo (avto, stanovanje). Proces
odlocanja je dolg in temelji na velikem stevilu zbranih
Informacij.

* |mpulzivno odlocanje — je nenacrtno, temelji na trenutni
vSecnosti izdelka in je praviloma povezano s prezivljanjem
prostega casa. Predpogoj impulzivnega odlocanje je
supermarketni tip prodaje.



Dejavniki odloCanja:

* Dejavniki, vezani na izdelek

* Dejavniki, vezani na osebnostne lastnosti in na
druzbeni polozaj kupca.



Dejavniki, vezani na izdelek:

prednosti, ki jih nudi izdelek;
blagovna znamka in embalaza;

dostopnost izdelka in prodajni kanali, po katerih
lahko pridemo do njega;

trzenjsko komuniciranje;
cena.



Dejavniki, vezani na kupcev polozaj:

* Demografski — druzinski status, starost,
zaposlenost;

* Zunanje okolisCine — tip zaposlitve, nemobilnost
zaradi majhnih otrok, razpolozljiv Cas za odlocanje
ob nakupu;

* Stopnja zanimanja za izdelek.



Psiholoski dejavniki:

* Dojemanje izdelka;
* Motivi in motivacija za nakup;

* \ednost o izdelku in sposobnost izbire informacij o
izdelku,

* Privzgojen in pridobljen odnos do doloCenega tipa
izdelkov.
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Druzbeni dejavniki:
* druzbene vloge, ki jih prevzema posameznik,

druzinske vezi;

* Mikrookolje, v katerem se giblje posameznik,
druzbene skupine, za katerih Clana se ima;

* druzbeni sloj, ki mu pripada;
* SirSe druzbeno okolje, oziroma kultura.
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Tipi kupcev:

Inovatorji — prvi privzamejo izdelek, ko se ni
uveljavljen (cca 2,5%), vznemirja jih vse, kar je
novo;

Sledilci — se odlocajo, ko zaznajo, da se izdelek Siri
po trgu (cca 13,5%)

Vecina — se prikljucijo sledilcem (34%)
Zaspanci — privzamejo izdelek, ko ga inovatorji ze
zapustijo (34%).
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Organizacije kot kupci:

* V njih je nabavni proces organiziran in stroskovno
nadzorovan;

* organizacije kupujejo vse, kar rabijo za svoje delovanje,
surovine, iz katerih IZde|UjejO nove izdelke, ali pa izdelke, ki
jih kot posredn|k| prodajo napre].

* Informacijske izdelke kot posredniki kupujejo predvsem
Knjiznice in knjigarne, zalozbe pa na trgu kupijo vse tisto,
Kar je potrebno za izdelavo informacijskega izdelka.
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Seminarji ob tem predavaniju:

* Zamislite si tri razlicne primere, v katerih se
uporabniki odlocajo 0 nakupu informacijskin
izdelkov In za vsak primer analizirajte proces
odlocanja.

* |zberite si nek knjizni naslov in razmislite, kater
dejavniki in na kaksen nacin vplivajo na njegov
nakup.
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