
A fogyasztók szempontjai racionalizáláskor
Mihez nyúlnak először, és mi az, amiről az istennek se lesznek hajlandók lemondani?

Nagy Zsolt István



Melyik éri meg a legjobban?

Tokaji Aszú
5,000 Ft

Viceházmester
2,090 Ft

Gin tonic
2,030 Ft
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Mi a különbség a két autó között?



Mi lenne most a racionális döntés?



Daniel Pink

„Az eladás többet 
változott az elmúlt 10 
évben, mint előtte 100 
év alatt”

 Régen: az eladó rendelkezett sok 
információval
(Buyer’s beware)

 Ma: megszűnőben az asszimetria
(Seller’s beware)

https://fs.blog/daniel-pink-to-sell-is-human/



Az autója sokat tesz Önért. Itt az ideje, hogy viszonozza!
OMV MaxxMotion headline, 2011

A vásárlói informáltság természetesen terelhető

https://www.facebook.com/media/set/?set=a.413482265342539&type=3



A racionalizálás közvetítő szerepe

Research on Consumer Purchasing Channel Choice Based on Product Tolerance: The Mediating Role of Rationalizationhttps://www.frontiersin.org/articles/10.3389/fpsyg.2022.823470/full

A választott értékesítési csatorna összefügg az informálódás 
helyével és az információforrás hitelességével



A racionalizálás közvetítő szerepe

Research on Consumer Purchasing Channel Choice Based on Product Tolerance: The Mediating Role of Rationalizationhttps://www.frontiersin.org/articles/10.3389/fpsyg.2022.823470/full

Milyen hatással van a csatornaválasztásra a terméktolernaciának
és a racionalizálásnak?



Összegzés:

(1) A termékkel szembeni tolerancia pozitívan 
befolyásolja az online vásárlás valószínűségét

(2) A termék tolerancia a racionalizálással 
kiegészülve befolyásolja a vásárlási csatorna 
választását

(3) Aki csak online vagy offline értékesít, fordítson 
nagyobb figyelmet a minőségre ill. a 
hamisítványok kiszorítására

(4) A vegyes csatorna mixnél mielőbb 
gondolkozzon omnichannelben,
erős online-offline integráció szükséges

https://www.frontiersin.org/articles/10.3389/fpsyg.2022.823470/full
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