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Kjopsprosessen
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eller tjeneste som kan dekke dette behovet eller
lose problemet?
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Forord

En gjennomgang av kjopsprosessen vi alle méa ga igjennom for vi foretar en
beslutning om kjop av noe. En forutsetning for & kunne jobbe som markedsferer
eller selger.

Modellen jeg forklarer er den klassiske kjapsprosess modellen til P. Kothler og er
beregnet for kjopsprosessen pa forbrukervaremarkedet. Kjgpsprosessen pa
bedriftmarkedet er noe anderledes, da vi her snakker om innkjep av verditilbud for
bedrifter og ikke privatpersoner, og da ofte sdkalte innsats- og
produksjonsfaktorer. En prosess jeg tar for meg kort til slutt, sammen med de
vanligste arsakene til at vi treffer darlige beslutninger.

Til hvert steg i modellen trekker trekker jeg inn relevante teorier for 4 utdype de
enkelte stegene i prosessen, hva det innebarer, hva vi ma tenke pa og hvordan vi
bruker disse teoriene sammen for & danne mening ut av en komplisert prosess
som vi prgver a pavirker gjennom var markedsforing og salgsinnsats.

For fult utbytte av e-boken bor denne e-boken leses i sammenheng med e-boken
"Menneskelig atferd” som omhandler hvordan vi tenker, treffer vére
beslutninger og hva som styrer var atferd. Med andre ord den teoretiske

bakgrunnen som er ngdvendig for a fa fult utbytte av e-boken.

E-boken ber ogsa leses sammen med min e-bok om "Markedet, marked-
segmentering & markedsystemet”, da disse to bgkerne tilsammen danner
grunnmuren for & forstd hva markedsfering gar ut pa og hva som kreves for a bli en

dyktig markesforer. Temaer jeg kommer inn pa i mine oppfelgende e-boker.
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Brukervilkar (terms of use)

Dette er e-bok versjonen av artikkelserien med samme navn som du finner her:

http://kunnskapssenteret.com/

E-boken er lastet ned for personlig bruk. Det er ikke lov til & kopiere
innholdet eller spre det til andre uten skriftlig samtykke pa forhand. Andre kan
laste ned sin egen e-bok versjon ved & bestille den her:

http://kunnskapssenteret.com/ebooks/

Onsker du a bruke artikkelserien som en del av et undvervisningsopplegg kan du
innga en klasse- eller partneravtale som gir deg muligheten til 4 distribuere kopier
til alle dine elever og kursdeltakere. Nermere informasjon finner du her:

http://kunnskapssenteret.com/abonnement/

Kort om Kjetil Sander (£.1968)

Etter at Kjetil ble uteksaminert fra NMH/BI i 1996 jobbet
han forst som markeds- og systemsjef i NorgesGruppen
Servering ASA, for han kastet seg pa ”.com-bolgen” og ble
“grunder” og “forretningsutvikler”.

Siden slutten av 1990-tallet har han vart involvert i mer enn 10 selskaps-
etableringer og enda flere spin-off og konsepter. Selv om hovedvekten har
veert IT relaterte selskaper og konsepter, har han ogsa vaert med pa a
etablere alt fra barer og klesforretning til konsulent-, telemarketing-,
eiendoms- og reiselivsselskap. Noe som har gjort han til en ressursperson
innen forretningsutvikling og —drift generelt.

Pa fritiden har han ogsa bygd opp Kunnskapssenteret.com siden 2001, hvor
han har fungert som ansvarlig redakter og skrevet de drgye 2100 artiklene
pa hatskole- og universitetsniva som ligger her (per nov. 2015).

I tillegg driver han flere egenutviklede portaler og nettavis, ved siden av &
jobbe som daglig leder for webbyradet og hostingsselskapet OnNet AS i Oslo.
Samtidig som han har styreverv i flere norske og utenlanske selskaper.

Nettsider: http://kunnskapssenteret/com
Facebook: http://facebook.com/kunnskapssenteret.com/
E-post: redaksjonen@kunnskapssenteret.com
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Kjopsprosessen
Kjopsatferd kan defineres som:

"den prosessen og de aktiviteter mennesker foretar seg nar
de sogker, velger, kjoper, bruker, evaluerer og avhender produkter

for a tilfredsstille deres behov"

Det er vanlig a betrakte forbrukernes kjop av varer og tjenester som en prosess. Det
vil si at forbrukerne vil ga igjennom ulike trinn for de foretar den endelige
handlingen - kjop og konsum. Denne kjopsprosessen vil veere vesentlig forskjellig
avhengig av hvilke forbrukere og markeder vi snakker om. Det grunnleggende

skillet gar her mellom forbruker- og bedriftvaremarkedet.

Modell for kjgpsprosessen

Det finnes en rekke modeller som praver a forklare adferden pa dette markedet;
den klassiske modellen som presenteres under er utarbeidet av Philip Kotler

(Principles of Marketing - 1983).

Det méa i denne sammenheng presiseres at denne modellen er en ideal - modell.
Med det menes at modellen forteller hvordan kjopsprosessen ideelt sett bor forega
- som en rasjonell prosess. Forbrukernes kjopsprosess vil i virkeligheten ikke vare
sa preget av rasjonalitet og “objektivitet” som overstaende modell gir inntrykk av.
Arsaken til at den allikevel presenteres, skyldes at den er et godt utgangspunkt for
a sette de mer irrasjonelle og emosjonelle sidene ved forbrukeratferden inn i et

perspektiv, m.h.t. kjop.
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Kjopsprosessen er den prosessen kundene gar igiennom nar de skal foreta en
kjop. Denne prosessen ma ses i sammenheng med salgsprosessen som er den
samme prosessen selgeren ma ga igjennom for a identifisere kundens behov, finn
riktig losning pa problemet og overbevise kunden om at dette er den beste

losningen for dem.

For & forstd det samspillet som utfolder seg mellom en kjaper og selger hver gang
en beslutning om kjop skal foretas, ma disse to prosessene studeres sammen, da de
gjensidig pavirker hverandre. Forskjellen mellom dem bare gyne vi ser

kjops/salgsprosessen fra: - Kundens eller selgerens stdsted.

Forhold som virker inn pa kjopsadferd

Kjopsprosessen jeg vil beskrive senere i denne artikkelserien er en ideell
kjopsprosess, basert pa et rasjonelt prosessperspektiv. I praksis vil kjgpsprosessen
aldri bli lik fra person til person eller fra verditilbud til verditilbud. Dette

fordi kundenes kjopsprosess alltid vil bli pavirket av en rekke kulturelle, sosiale,
personlige og psykologiske faktorer, hvor de kulturelle har den dypeste
innvirkningen pa kjepsadferden. Disse vil alltid sla forskjellig ut og gjore alle
kjopsprosesser forskjellig. Allikevel vil de aller fleste folge grunnprinsippene i den

kjopsprosessen jeg senere vil beskrive.

La oss forst starte med a se litt pa noen av de forholdene som vil pavirker
kjopsprosessen pa ulike méater og som vi derfor ma ta hensyn til nar vi skal prove a
kartlegge kundenes kjopsprosess og tilpasse virksomhetens markedsinnsats til

denne kjopsprosessen.

Oppfattninger og holdninger

Gjennom handling og laering far vi bestemte oppfatninger og holdninger. De

pavirker i sin tur var kjepsadferd.
Med oppfatning menes:

en beskrivende tanke en person har om noe.
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