                      A fogyasztói magatartást befolyásoló tényezők
1. Fogyasztó

· mindazon személy vagy háztartás, aki személyes szükségletei, igényei kielégítése céljából valamilyen terméket felhasznál

· személyes szükségleteik kielégítésére vásárolnak

2. Vásárló

· a piacon vevőként megjelenő személy, háztartás, szervezet

· személye nem mindig egyezik a fogyasztóval ( megbízásból történő vásárlás )

3. Fogyasztói magatartás

· a termékek és szolgáltatások kiválasztása, megszerzése és használata során végzett tevékenységek összessége
· célja az igények kielégítése és a fogyasztó elégedettségének növelése

4. A fogyasztói magatartást befolyásoló tényezők

· kulturális tényezők

· értékrend

· szokások

· hagyományok

· ünnepek

· vallás

· társadalmi tényezők

· nagymértékben meghatározza a fogyasztói magatartást, hogy valaki mely országban született, milyen adottságok, kulturális értékek között válik tudatos vásárlóvá

· referenciacsoportok:

a. informális csoport

· értékrendje nem rögzített írásban, de a csoport tagjai elfogadják a szabályokat

· család, baráti kör

· formális csoport

· véletlenszerűen jön létre, írásos szabályok szerint működik

· iskolai vagy munkahelyi csoport

· aspirációs csoport: akikhez az egyén tartozni szeretne

· aszociális csoport: akiket az egyén elutasít

· egyéni tényezők
· nem 

· életkor

· családi életciklus ( szingli, fiatal házas )

· foglalkozás ( alkalmazott, vállalkozó )

· vagyoni és jövedelmi helyzet

· iskolázottság, műveltség

· életmód

· személyiségjegyek

· pszichológiai tényezők

· a fogyasztás fontos tényezői a motivációk

· a szükségletek rangsorát számos tényező befolyásolja

a. attitűd: az emberek pozitív, negatív vagy semleges érzései a termékekről, szolgáltatásokról, emberekről, szervezetekről
b. személyiség: olyan tényező, amely az egyén viselkedésére és döntéseire leginkább hatással van ( önbizalom, érzelmi stabilitás )

5. A vásárlói döntéseket befolyásoló tényezők

· érintettség ( involvement )

· a vásárlói döntésben fontos, hogy a vásárló mennyire kötődik érzelmileg a vásárlás folyamatához

· gyengén és erősen érintett vásárló

· vásárlási körülmények ( szituáció )

· a vásárlás kimenetelére hatással vannak a vásárlás körülményei is

· fizikai környezet: tényleges körülmények ( az üzlet hangulata )

· társadalmi környezet ( kísérők, családtagok, eladók véleménye )

· időtényező ( vásárlás időpontja, ill. rendelkezésre álló idő )

· a vásárlás jellege ( saját célra, ajándékozás miatt )

· kockázat

· kiemelt szerep

· pénzügyi

· egészségügyi

· időbeli

· a vásárlás fontossága

· újdonságérzet

· pillanatnyi lelki, fizikai állapot
