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Hogy mit látunk, azon múlik, hogy kik vagyunk: a 
világkép egy szemüveg 

Világképünk a hiedelmeink összessége, nem pedig értékítélet 
arról, hogy kik vagyunk 

A fogyasztó világképe nem állandó: az a fontos, hogy éppen most 
mit gondol, és miről beszélget a barátaival 

A közös világkép nem feltétlenül teremt közösséget 
• Amit a világkép befolyásol: 
• 1. figyelem – az egyik legértékesebb emberi erőforrás 
• 2. előítélet – amit az emberek nem akarnak megváltoztatni 
• 3. nyelvezet – szavak, színes, betűtípusok, csatorna 
A marketingnek kapcsolódnia kell a fogyasztó világnézetéhez 



 



„Vivőanyagok” 

• Szex 

• Hatalom 

• Pénz 

• Kompetencia 

• Stílus 

• Deviancia 

• Integráció 



Terjedés 

• A fogyasztói magatartás 

 90 %-a imitáció 



Hálózatok 



A kapcsolat a fogyasztó 



Ígérettípusok 
• Pénz 

• Biztonság 

• Öröm 

• Gyönyör 

• Önbecsülés 

• Siker a társaságban 

• Szabadidő 

• Csoda 

• Tartozás egy csoporthoz 

A félelemre appellálva: lehet ígérni azt is, hogy mindezek ellenkezőjétől megment a 
termék 



Folyamatos kommunikáció igénye  



NEM ígéret 

• Minőség 

• Kedvező ár 

• Garancia 

• Kedves ügyfélszolgálat 

• Szép reklámanyagok 



Oxymoron – az ellentmondás, ami beágyaz 

• Koffeinmentes kávé 

• Alkoholmentes sör 

• Környezetbarát autó 

 



C2C 



Bortársaság hírlevél 

"Nem vagyunk elektronikusan aktívak. A fotózom, 

posztolom, feltöltöm kifejezések nem mennek a családi 

asztal körül. A préselem, derítem, kóstolom sokkal 

gyakoribb téma. Nem attól lesz jó egy bor, ha minél 

nagyobb hírértéket adunk neki. Önmagában kell megállnia 

a helyét. Ha szeretik, jó. Attól, hogy posztolják, még nem 

lesz jobb." 

 
 




