Fogy mag=a term. és szolg. megszerzése és használata során végzett tev. össz,melyeknek célja a fogyasztoi +elégedettség növelése.

A marketing középpontjában a vásárló áll.Fontos tudni mikor,miért és hogyan hozza meg döntéseit,hogyan gyűjt infókat ill.milyen tényezők befolyásolják.A legösszetettebb az egyéni vásárlói viselkedés.
A vásárlói döntés folyamata: ösztönzés(ingerek sokasága éri,fiziológiai szüks)--probléma felismerése(vevő felismeri,h +old6ják aktuális problémáit a term)--infók gyűjtése(saját tapasztalat,család,reklám,kereskedők)--alternatívák értékelése (ár,szín,stílus,minőség ,presztizs,biztonság,garancia)--vásárlási döntés(vásárlás helyszínének +6ározása,ár fizetés módja,hozzáférhetőség,mikor kapom meg)--vásárlás utáni értékelés(összeveti a +szerzett term tul a vásárlás előtti elvárásaival.minél jelentősebb,értékesebb term vás,2ségei annál erősebbek lesznek.Ez a 2ségekben +fogal érzés a kognitív diszponancia,mely averzióhoz,a term-el szembeni ellenérzéshez vezet) A vásárlások során áttekintett szakaszok hiányozhatnak is.A vsárlók gyors,érzelmeken alapuló típusa az impulzusvásárlás:a fogy +látva a term,gyorsa hozza + döntését vmilyen pillanatnyi külső v belső hatás alapján.
A döntés folyban több vevői szerepkör ism fel:kezdeményező(nagymami),tanácsadó, döntéshozó(ako +veszi)ill a használó(elviseli mások döntés hozta következményeit)
A fogyi magat. bef. tény:

Kulturális jellemzők: 1,Kultúra: Az ember igényeinek és viselkedéseinek alapvető +határozója.Az emberi viselkedés jórészt tanult.

2.Szubkul:Minden kult. Szubkult-ból áll:nemzetiségi csop,vallási,faji,fgöldrajzi területel.

3.Társadalmi osztályok:Minden emberi társadalomban kimutatható rétegződés.

 Társ-i jell: 1,Referencia csoportok:-elsődleges cs:a kölcsön6ás folyamatos pl:család

  -másodlagos cs:formális kapcsolatok pl:vallási, szakszervezeti.

2.Család:-Orientációs család:szülőkből áll,az ember tőlök kapje vallási, poli,gazdi nézeteit, személyes ambícióit. – Saját cslád:itt még közvetlenebb a kapcsolat,házastárs,gyerekek.
3.Társi szerepek és státuszok:-szerep:azon tev. össz,melyek a környben lévő személyek igényeitől függetlenül jelenik meg. –státus: a társ által általánosan elfogadott +becsülés szintjét fejezi ki.

Személyes jell:1,Kor 2.Foglalkozás 3.Gazdi körülmények:Jövedelem-szabadon elkölthető j.fontos az egyén életmódja(takarékos v költekező) 4.Életmód: tevékenységében, nézeteiben, érd. körében tükröződik.5.Személyiség:az ember saját pszichológiai jell.összessége: önbizalom,dominancia,tisztelet,védekező és alkalmazkodó képesség. 
Pszichológiai tény:1,Motiváció:biológiai,fiziológiai igény.2.Észlelés:a cselekvés jellegét a helyzet észlelésének módja hat. Meg.szelektív figyelem:ezt próbálják +fogni a marketing szakemberek,torzítás:jelentős rész elfelejtődik,más raktározódik el.3.Tanulás: vmely tapasztalat eredményeképp az egyéni magatartás módosítása.Tanulás szakaszai:késztetések, ösztönzések,impulzusok,válaszok,+erősítések.4.Gondolkodásmódés attitűd(hozzáállás):a személy vmiről alkotott véleményét fejezi ki.Attitűd létezik a vallásra,politikára,zenére.
Vásárlótípusok jellemzése:1,Márkához való viszony sz:márkahű, márkahű,de kipróbál mást is,nem márkahű 2.Ár szempontjából:árérzékeny, árérzékeny,de a minőség fontosabb, csak a minőség számít. 3.Akciók sz:játékos alkat,ha éppen ott van kipróbálja,nem érdeklik az akciók.

4.Aktivitás sz:aktív élvezettel vásárol,inaktív létszüks,szolgáltatást igénylő segítség,tanács.

5.Egyéb:hagyománykedvelő,újat kedv,tanácsra szoruló,élménykedvelő.

Piramis alulról:fiziológiai sz.(éhség,szomjúság)—biztonság(védelem,rend)—valahová tartozás(szeretet)—elismerés(hatalom,presztizs)—önmegvalósítás

