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Marketing
Chovani kupujiciho a jeho analyza
Chovani kupujiciho pred nakupem

Poznat zakaznika znamena poznat jeho nakupni
chovani



Spotrebitel se chova rozdilné podle:

* Nakup pro sebe — svoji potrebu

* Nakup pro organizaci — nakup pro potreby
organizace

e Dealeri — nakup za ucelem dalsiho prodeje



Cely proces spotreby vyrobku lze
rozdélit do 4 fazi

. Chovani spotrebitele pred nakupem
|. Faze nakupniho rozhodovaciho procesu

Il. Jednani spotrebitele pri nespokojenosti s
vyrobkem

IV. Vyuziti vyrobku



Chovani zakaznika pred nakupem

e Zakaznik je ovlivhén
— Vnitfnimi pocity — vlastnim nakupnim chovanim
— Vneéjsim prostredi, které sdili
— Zivotnim cyklem, v kterém se nachazi



4 pohledy na nakupni chovani
zakaznika (vnitrni pocity)

* 1) ekonomicka racionalita

— Zakaznik se chova dle principu ekonomické
vyhodnosti — tedy sleduje vazbu:

Prijem — cena — vybavenost - uzitek




4 pohledy na nakupni chovani
zakaznika (vnitrni pocity)

» 2) psychologické pusobeni
— Jak na zakaznikovu psychiku pusobi produkt a
sluzby s nim spojené
— Zaklad obchodu je vzajemna vyhodnost

— Zakaznik vynaklada penize a chce za né ziskat
maximum pozitku — privezeni pracky, vyhodné
financovani...

— Setfeni Zivotniho prostfedi



4 pohledy na nakupni chovani
zakaznika (vnitrni pocity)

e 3) sociologicky pohled
— Zakaznik dodrzuje véedome Ci nevedomeé pri
nakupu urcité socialni normy
— Chce se zaradit do urcité socialni skupiny —
vyrazné mezi detmi (nejhorsi telefon, vybaveni na
lyze, obleceni...)



4 pohledy na nakupni chovani
zakaznika (vnitrni pocity)

e 4) black box — cerna skrinka (hlava
spotrebitele)
— Zakaznik funguje na principu:
Podnét — cerna skrinka — spotrebitel — odezva

— Nikdo nevi co se déje v hlave spotrebitele, snaha
odhadnout zakaznikovo chovani, ale nékdy
naprosto nepredvidatelné reakce



Ovlivneni nakupniho chovani vnejsim
prostredim, ktere sdili

* Pusobeni kulturnich prvku

— Kultufe se ucime — neni vrozena; sdilime ji s ostatnimi
(moralka); prechazi z generace na generaci a vyviji se
(rdzné kultury v ¢ase a prostoru)

— Dodrzujeme urcité socialni normy a standardy,
vychazime z poznatkul a idei, ctime socialni instituce
(rodina, cirkev...)

— Meazi kulturni prvky, které ovlivnuji spotrebni chovani
patri — spotrebni zvyky, pracovni poznatky, hodnoty,
symboly, tabu, ritualy



Ovlivneni nakupniho chovani vnejsim
prostredim, ktere sdili

* Pusobeni socialnich skupin

— Primarni skupina — rodina, pratelé

— Sekundarni skupina — obc¢asny styk, neduvérné
vztahy (sousedi, kolegové — nové auto, bazén...)

— Referencni skupiny — s témito se spotrebitel
identifikuje (manazeri — golf, sportovni klub...) —
casto ovlivnéno spolecenskym postavenim Ci
zajmem



Ovlivneni nakupniho chovani vnéjsim
prostredim, ktere sdili

* Rodina
— Nejvétsi ovlivnéni - funkce
* Orientujici — rodice uci své déeti svému pohledu na svét
* Tvarujici — upravy chovani v nové rodiné
— RUzné zivotni cykly rodiny
— Néktera nakupni rozhodnuti ovlivhéna zenou,
muzem, detmi



Ovlivneni nakupniho chovani vngjsim
prostredim, ktere sdili

* Pusobeni socialnich trid

— Jsou to skupiny s podobnym socialnim zarazenim

VVVVV

— Charakteristické je vertikalni usporadani

— Kazda socialni tfida ma jiny nahled na dany
problém, ma jiné informace, jiné hodnoceni, jiné
potreby



Ovlivneni nakupniho chovani vnejsim
prostredim, ktere sdili

* Predchozi zkusenosti s nakupnim
rozhodovanim

— Duvody koupé (pro sebe, pro jiné...)
— Socialni okoli (zasahy ostatnich)

— Fyzikdlni okoli rocni doba, co si mohu dovolit)
— Casové parametry

— Predchozi stavy a udalosti — zkusenosti se
znackou



Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

* 1. mladenecké obdobi
— Malo volnych finanénich prostredkt
— Orientace na zabavu
— Prvni bydleni — zakladni vybaveni, auto...




Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

e 2) novomanzelské obdobi — bez déti (hnizdéni)
— Nejvétsi porizovaci aktivita — zvlaste veci
dlouhodobé potreby
— Koupé bytu, automobilu,




Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

* 3) plné hnizdo 1 (nejmladsi dité do Sesti let)
— Vybavovani domacnosti vrcholi
— Minimum volnych peneéz
— Nespokojenost s financni situaci
— Zajem o noveé vyrobky




Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

* 4) plné hnizdo 2 (déti ve skole)
— Financni situace se lepsi

— Mensi vliv reklam \
— Koupé velkych rodinnych baIenT""'"




Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

* 5) PIné hnizdo 3 (starsi manzelé s
nezaopatrenymi détmi)
— Nékteré déti jiz vydelavaji
— Vice zen v zameéstnani
— Nepatrny vliv reklam
— Inovace veci dlouhodobé spotreby




Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

e 6) prazdné hnizdo 1 (déti zdomu, hlava rodiny
pracuje)

— Investice do domu =\

— Cestovani, rekreace, sebevzdélavani

— Nezajem o nové vyrobky



Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

e 7) prazdné hnizdo 2 (déti z domu, hlava rodiny
VvV penzi)
— Prudky pokles prijmu
— Koupé lékarskych prostredk
— Udrzba domu




Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

* 8) osamely pracujici vdovec
— Pomérnée dobry prijem
— Snaha usporadat bydleni (prodej domu...)
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Zivotni cyklus, v kterém se nachazi

9) osamely vdovec v penzi
— Bézné potreby starych lidi
— Nizky prijem
— Snaha zajistit si bezpedi




