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L'analisi del mercato e della domanda;
L’ANALISI DELLA DOMANDA
(aspetti quantitativi e aspetti qualitativi)




Analizzare il comportamento di
acquisto del consumatore

E’ importante analizzare e comprendere :
*ll processo decisionale di acquisto del consumatore
Le fasi del processo
*| ruoli




L’analisi qualitativa della domanda per
comprendere il Comportamento d’ acquisto e di
consumo

Una profittevole attivita di marketing consiste nell'individuazione e
nella comprensione dei bisogni del consumatore per poi sviluppare, un
marketing mix, finalizzato al soddisfacimento dei bisogni.

mprendere il consumatore, i suoi bisogni, e il suo comportamento
d’acquisto & la condizione di partenza per un marketing di

successol!!

Fonte ; J.Paul Peter, J.H Donnelly “Marketing” Mc Graw Hill 2013



Una visione generale del processo decisionale del
consumatore (B2C)

Inf . . Influenze di marketing Influenze situazionali
nfluenze socio-culturali -prodotto -ambiente fisico

a0 spg:calg -prezzo -ambiente sociale
-gfrup.pl e mento -comunicazione -prospettiva temporale
“famiglia -distribuzione -definizione del compito

-condizioni antecedenti

L

Influenze psicologichg

Processo decisionale del consumatore
Fasi 5
Ruoli 5
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Il processo decisionale del consumatore

.... Pertanto il processo decisionale puo essere:
a) estensivo (problem solving esteso); la decisione richiede
tempo e impegno (medico , auto, pc, casa)

) di routine; rapido, “acquisto d’'impulso”

)

( alimentari)

Fonte ; J.Paul Peter, J.H Donnelly “Marketing” Mc Graw Hill 2013




Le fasi del processo decisionale d’acquisto
del consumatore

Riconoscimento
del problema

b Ricerca di

informazioni

b Valutazione delle
alternative

b Acquisto

I' Valutazione

post-acquisto




| ruoli nel processo di acquisto

= niziatore

= ha per primo 'idea di un certo progetto

» influenzatore

= influenza la scelta del prodotto o della marca

decisore

= assume la decisione di acquisto

= compratore

= esegue materialmente I'acquisto

= utilizzatore

= utilizza il prodotto acquistato



