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Szines vasarlok
avagy mit akar a bibor és mire
vagyik egy kék vasarlo?
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1.
A NeedScope Modell bemutatasa






A modell alapja C.C.Jung pszichologiai rendszere
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A NS modell értékei (6 nagy értékterulet, melyek tovabbi 3 teruletre bonthatéak)
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A modell megfeleltethet6 a jungi archetipusoknak

NeedScespe®
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Nézzunk néhany példat a markak vilagabal..
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Az elemek ereje
A vasarléban rejlo drive
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A piros vasarlo

= Vonzzak az innovaciok, az ujdonsagok,: ujdonsagok birtokba vételére, maga ala gy(résére torekszik -
folyamatosan meg kell lepni

Mer kockaztatni: szokatlan izeket, formakat, ismeretlen markakat valaszt, amit mas nem mer levenni a
polcrol, 6 buszkeén teszi a bevasarlokosaraba

Lobbanékony természeti, ezért kdnny( feldlhiteni és letériteni a megszokott utrdl

Ha megseértddik, nem igen lehet megbékiteni

Nehezen kotoédik Uzletlanchoz, oriasi energiakat fektet a keresésbe — majd kdnnyen feladja, amiben eddig
véresen hitt

Tble rettegnek az ugyfélszolgalati munkatarsak
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A bibor vasarlo

= Hatarozott, ontudatos, asszertiv vasarlotipus
= Nyitott a luxus (prémium, szuper-prémium) termékekre, markakra, csak a legjobbal éri be

= Imadja, ha kényeztetik, VIP-ként kezelik, vasarloi kornyezetben vonzzak az elegans, letisztult, nem mainstream
uzlettipusok

= Megnyer6ek szamara a limitalt kiadasok, a vonzo, eleganciat vagy egyediséget tukrozé masodlagos kihelyezések
= Személyes torédeést igenyel, szamara csak a személyre szabott szolgaltatas, club elég jo
= Nehezen valt, mert nem szereti bevallani, ha rosszul dontott

= Rajta lehet a legtobbet keresni, de a legtobbet veszteni is
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A kék vasarlo

= Alegnagyobb szaktudassal rendelkezik, tudatos, ,okos’ vasarlo

= Jobban szamol, mint barki korulotte

Kovetkezetes, racionalis — csak észérvekkel lehet meggy6zni igazan

= O az, aki végignézi a teljes valasztékot a polcon, hogy meggy6z&djon rola, valéban akciés-e az, ami ugy van talalva

Nem szereti, ha befolyasolni akarjak, ha masok ajanlanak neki, ha meg akarjak mondani, neki mi lesz a j6 — alaposan
be kell mutatni neki a lehetéségeket, és majd 6 valaszt kozulik

Ha kimutathatéan jobb ajanlatot kap, megfontolja és ha nem is kdnnyen, de képes valtani

Rosszul érzi magat, ha egy megszokott rendszer megvaltozik, vagy nincs logikus rendszer: pl. boltatrendezés, ar
diszkrepancia (termék vs. polc) — ekkor inkabb nem vasarol

= Egyeértelm(, letisztult, transzparens rendszerek vonzzak
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A barna vasarlo

Elfogadd, befogadd, de a szamara fontos szempontokért kiall

Osszességében arérzékeny vasarlo, AZONBAN
» Preferalja a természetes o0sszetevoket, anyagokat é€s aldoz is ezekre

= Mivel 6 vigyaz a csalad egészségére: a j0 minéségll, egészséges tapanyagokat, étrend kiegészitbket nagy
gondossaggal valasztja ki

A legkisebb gondoskodastol meghatddik, neki érdemes proméciét kinalni, a hiségprogramok, clubok gyongye

Kis kedvezményekkel is meggybzhet6
= A bevalt markak mellett kitart

= Ha hazastarsa pl. kék vagy piros tipus, akkor O mint individuum elveszett, tulajdonképpen a parjat kell céloznunk
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A narancs vasarlo

= |_eginkabb ra szoktunk optimalizalni:
= Atlagosan egyforman gy6zheté meg érzelmekkel és raciéval

» Az egyensulyt keresi: nem vonzzak a bombasztikus ujdonsagok, de nem is akar lemaradni

Praktikus, az életéhez, mindennapjaihoz kézenfekvéen illeszkedd dolgokat kedveli

» Benne él a napi életben, praktikus problémakkal kUzd, nincs ideje se agyonszamolgatni az ajanlatokat, de lehet6sége
sincs a nagyvonalusagra

Commodity kategodriakban kidolgozott szempont rendszerrel bir. TObb markat tart szamon egy-egy kategorian belul, de
nem lojalis egyikkel sem igazan.

Ertékeli a gondoskodast, figyelmet de nem verheté at atlatszo ajanlatokkal, megvan a magahoz valo esze

Ugyanakkor nem rohan a konkurenciahoz, ha valamit meglébalnak el6tte, nem csapodar
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A citromsarga vasarlé

Szinte kiszamithatatlan, hogy mikor tudjuk meggy6zni ajanlatunkkal €s miért: spontan, impulziv, intuitiv

Azt biztos, hogy nem az aproé betls részeken ragodik , sokszor az arat, 6sszetevbket meg sem nézi, ha az amugy
vonzo szamara

Inspiralhato élénk, szines csomagolasokkal, élvezetet, hedonizmust sugallé kihelyezésekkel

Gyorsan és spontan modon dont, és kell, hogy az érzelmeire hassunk, kulonben észre sem veszi ajanlatunkat

Nem lojalis, azt varja, hogy minden pillanatban elcsabitsak valamivel. Ha ez megtorténik, akkor boldog, de kis id6
mulva mar teljesen mas kati le a figyelmét:

» Ha valaki izgalmasabb, kreativabb ajanlattal all el6, konnyen valt, akar elényokrdl is lemondva
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