Warum es manchmal
besser ist, alleine
einkaufen zu gehen...?!
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auf impulsives
Kaufverhalten
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Impulsivitat

* Impulse
= Zwingender Trieb, in blindem
Gehorsam einem inneren Drang
zu folgen

* Impulsives Verhalten

= Handlung, die abrupt und ohne Voraussicht,
Reflexion oder Berucksichtigung der
Konsequenzen vorgenommen wird
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Impulsives Kaufverhalten

—> Kaufhandlung ohne ein zuvor
analysiertes Problem oder Kaufvorhaben

Charakteristika impulsiven Kaufverhaltens:

- Uberwaltigende Wirkung eines Produktes
» ,Das muss ich haben”

* Negative Konsequenzen werden ignoriert

« Aufregung und Euphorie

«  Konflikt zwischen Kontrolle und Hingabe
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Impulsives Kaufverhalten: Einflussfaktoren

Personliche Stimmung

Werbeintensitat

Gestaltung am POS

Transportfahigkeit des
Produktes
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Kategorien impulsiven Kaufverhaltens

a) Accelerate Impulse
» ,Bevorratungskauf®
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Kategorien impulsiven Kaufverhaltens

b) COmpensatory |mpu|Se
» ,Belohnungs- bzw. Frustkauf®
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Kategorien impulsiven Kaufverhaltens

c) Breakthrough Impulse
» ,Selbstfindungskauf”
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Kategorien impulsiven Kaufverhaltens

d) Blind Impulse
>, Uberwaltigungskauf
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Welche Gruppen gibt es?

» Laborgruppe

* Realgruppe
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Bezugsgruppen

* Eigen- oder Fremdgruppe, zu der eine
emotionale und/ oder kognitive Beziehung
besteht

« Beeinflussen das Verhalten Anderer signifikant

* Vorgelebte Normen und Werte konnen Denken
und Handeln von Personen determinieren
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Grundfunktionen von Bezugsgruppen

1. Komparative Funktion

* Vergleich von Ressourcen, Fahigkeiten,
Meinungen etc.

2. Normative Funktion

* Ausrichtung an Normen und Werten der
Gruppe
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Beispiele fur Bezugsgruppen
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Charakterisierung von Gruppen

Variablen

Gruppengrolde

Abhangigkeit von der Gruppe

Attraktivitat der Gruppe

Ahnlichkeit in Einstellung und Gruppenzielen
Kohasion der Gruppe
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Gruppenkohasion

Kohasion bezieht sich auf den Gruppenzusammenhalt,
bzw. die durchschnittliche Bindekraft im Rahmen einer
Gruppe

Merkmale

» Gemeinschafts- oder Wir-Gefuhl
« Solidaritat/ Commitment

* Hohe interne Vernetzung

—— > Kohésion als Voraussetzung fiir
das Bestehen einer Gruppe
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Mogliche Folgen hoher Gruppenkohasion

* |Intoleranz gegenuber Abweichlern

* Rigide Normen hinsichtlich zuverlassigem bzw.
nicht zuverlassigem Verhalten

« Senkung von Individualitat, Selbststandigkeit und
Eigenverantwortlichkeit
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Theorie des vernunftigen Verhaltens
Fishbein & Ajzen (1975)

Einstellungen

|

Intention > Verhalten

|

Soziale
Normen
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Theorie des vernunftigen Verhaltens
Fishbein & Ajzen (1975)

Einfliisse auf die Verhaltensintention
» Einstellungen zum Verhalten

« Subjektive Norm = wahrgenommener
sozialer Druck

* Wichtigkeit von Einstellungen und Normen fur
das Individuum
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Theorie des vernunftigen Verhaltens
Fishbein & Ajzen (1975)

Grundlagen

- Uberlegtes Handeln tritt erst in Kraft, wenn
Routineverhalten als nicht mehr hinlanglich
empfunden wird

* Verhaltensintention mundet in entsprechendem
Verhalten

» Voraussetzung: Rationaler Entscheidungsprozess
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Theorie des vernunftigen Verhaltens
Fishbein & Ajzen (1975)

——> Konsumenten kdnnen Kaufverhalten
Anderer als sichtbaren Indikator sozial
erstrebenswerter Handlungen nutzen
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Studie zum Kaufverhalten in Gruppen
Luo 2005 (1)

Hypothesen:

Gegenwart Anderer beeinflusst den Kaufdrang
und das impulsive Kaufverhalten

» Steigerung durch die Anwesenheit Gleichaltriger
bzw. Verminderung durch Gegenwart von
Familienmitgliedern

» Unterschied ist umso grofder, je starker der
Gruppenzusammenhalt und je anfalliger der
Kaufer fur soziale Beeinflussung
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Studie zum Kaufverhalten in Gruppen

Luo 2005 (2)

Soziale Einflussgrolen

Gleichaltrige

Familienmitglieder

* Fordern Spontaneitat

« Verfolgen Lustziele
unabhangig von
langfristigen
Konsequenzen

* Fordern
Verantwortungssinn

« Raten von
Verschwendung und
Luxus ab

« Haben okonomische
Belange
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Studie zum Kaufverhalten in Gruppen
Luo 2005 (4)

Versuchsaufbau

- 152 VPN

« Imaginare Situation - Budget: 25%
Stimulus: Pullover 75% (on sale)

« Abhangige Variablen = Impulsiver Kaufdrang
Kaufentscheidung

Familienmitglieder

Gleichaltrige

Hoher

Gruppen-
zusammenhalt

1) Familie, enge
Verbundenheit

2) Gruppe von besten
Freunden

Geringer

Gruppen-
zusammenhalt

3) Familie, wenig Kontakt
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Studie zum Kaufverhalten in Gruppen
Luo 2005 (5)

Impulsiver Kaufdrang
» Bewertung verschiedener Aussagen
- z.B. ,lch verspurte mehrmals den Drang etwas zu kaufen’

1

Einkauf

» Auswahl einer Kaufentscheidung
* Imaginarer Charakter kauft nur die Socken

* Imaginarer Charakter kauft beides und zusatzlich eine
passende Hose sowie ein T-Shirt mit einer Kreditkarte
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Studie zum Kaufverhalten in Gruppen
Luo 2005 (6)

Versuchserweiterung
« Untersuchung der Beeinflussbarkeit der Kaufer
durch soziale Einflusse
» Hohe Beeinflussbarkeit
» Niedrige Beeinflussbarkeit

Versuchsmodifikation zur Steigerung der
Generalisierbarkeit

» Pullover 2 Jacke
» Weiblich = Mannlich
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Studie zum Kaufverhalten in Gruppen
Luo 2005 (7)

:> Kaufdrang war starker und die Wahrscheinlichkeit eines
impulsiven Kaufes hoher bei Anwesenheit Gleichaltriger
als in Gegenwart von Familienmitgliedern
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Studie zum Kaufverhalten in Gruppen
Luo 2005 (8)

Verstarkung des Ergebnisses durch
» Hohe Gruppenkohasion

» Beeinflussbarkeit des Individuums durch die
soziale Gruppe

Impulsivkaufe
Kaufdrang
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Fazit (1)

Warum es manchmal besser ist, alleine
einkaufen zu gehen...?!

* Familienmitglieder bremsen das impulsive
Kaufverhalten bzw. den Drang dazu

* Anwesenheit Gleichaltriger steigert die Kauflust

* Hohe Gruppenkohasion und leichte
Beeinflussbarkeit verstarken den jeweiligen
Effekt
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Fazit (2)

Aber:

« Konsument und Handel stellen zwel
unterschiedliche Perspektiven dar

e |st man tatsachlich vollkommen unbeeinflusst
von sozialen Faktoren, wenn man alleine
einkauft...?
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Implikationen fur das Marketing
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Implikationen fur das Marketing
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Implikationen fur das Marketing

buy one

Functional SMoothie nnt fl'ee.

one for you, one to Share

I|||| ' Under the weather? Overindulged? Jamba Juice
Functional Smoothies are five tasty solutions to keep
TG |1| | £ | at your best.

Print this and bring into a participating
|amba Juice to take advanitage of offer.
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