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Chovani kupujicich Chovani zakaznika

zahrnuje vSechny ¢innosti, které zakaznik uskutecriuje v
souvislosti s nakupem a spotfebou zbozi nebo sluzby.

ROZHODOVANI

VLIVY ’?
0.

Protoze motivy nakupu jsou riizné, je tieba brat v uvahu,
pro koho jsou vyrobky &i sluzby uréeny

129-21:19 I13-17:04

Firma zkouma, co v8echno ovliviiuje konkrétniho zakaznika,

aby mohla na ngj uspé$né pusobit.

Aby se rozhodl pro nakup jejiho zbozi nebo sluzby, aby dal pfednost firme
pted konkurenci.

Vlivy pusobici na chovani kupujiciho:

1. Interni faktory - vnitini
Kdyz firma vi, kdo je zakaznik, jakym vlivim podléha a jak se chova, .
vyuziva to v marketingovém mixu, kterym piisobi na zakaznika. 2. Externi - pﬁsobeni Vnéj $iho okoli

Otazka pro doméci cviceni:

Co je to neuromarketing?

I13-17:11 | 29-21:38
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Osobni faktory majici vliv na zakaznika, na jeho vnitini
pohnutky a na jeho podléhani externim faktortim - vek,
povolani, vzdélani, zivotni styl, vnimani, zkusenosti...

Interni faktory

Motivace - pohnutka, pfi¢ina ur¢itého chovani
Osobnost ¢lovéka - souhrn zajmu, nadani, charakteru. ...

Postoje ¢lovéka - zplsoby reagovani na podnéty z okoli
(vegetarian, zlodgj)

Externi faktory
- socialngé kulturni,
- ekonomické,
- demograficke,
- vliv médii,
- vlivuréitych skupin.
Ukol:
1. uved'te konkrétni pohnutky chovéni zdkaznika napf. Véanoce,
Valentyn apod.
2. uved'te piiklady vztahu mezi ur¢itym koni¢kem a nakupem
3. uved'te piiklady chovani zdkaznika, bere-li v ivahu ochranu pfirody,
popf. zvifat

112-18:14

29-21:19

Rozdélujeme zdkazniky do 3 kategorii :

1. Individualni kupujici : rozhoduje se pfi nakupu sam.
Nakupuje pro vlastni spotiebu dle svych potieb.

II. Domacnost : kolektivni rozhodovéani

Nakup neni pouze pro jednotlivého kupujiciho.
Zbozi nebo sluzbu vyuziva vice ¢lent domacnosti.
Nakup mohou uskute¢nit spole¢né nebo jednotlive.

Role kupujicich:
Iniciator - osoba, ktera vyvolava potiebu nakupu
Ovliviovatel - muze ovlivnit kone¢nou koupi

Rozhodovatel - ucini koneéné rozhodnuti, kde, jak, co se koupi,
jak se zaplati

Kupujici - uskuteciiuje vlastni ngkup

Uzivatel - dany vyrobek uziva

Jakou roli miva dité, matka, otec?

112-18:18

I13-17:50

Sledujeme frekvenci pouzivani vyrobku, vérnost znacce, a
nakupni zvyklosti.

Nejdulezitejsi je vérnost znacee. Je slozitéjsi a drazsi ziskat
nového zakaznika, nez si udrzet starého.

Proto vérni zkaznici maji ur¢ité vyhody, na které jsou lakani ti
prozatim nerozhodnuti, napf. vérnostni karty.

Pokud firma vi o potiebach a chovani zakaznika, mize 1épe
vytvofit marketingovou strategii.

Firma 1épe chape ndkupni chovani, zkouma:

Kdo je zakaznikem, kdo rozhoduje o nakupu, na jaky segmet
se zamétime.

Co, jaky vyrobek nabizet z hlediska kvality, trvanlivosti,
nezavadnosti, uspora energie apod.

Pro¢, zkoumame motivaci koupé.

Jak, jaky proces vede k rozhodnuti a k vybéru koupé (praktické vyuziti
nebo nékomu udélat radost).

Kdy se rozhoduje o koupi (pfed Vanoci, celoroéné, v zimé apod.).

Kde se uskute¢ni nakup.

1 29-21:31

I13-18:10
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Ukol: Vyberte tfi nejlakavéjsi vyrobky pro kupjiciho. Rozhodnéte, které
vlivy se nejvice podileji na rozhodovacim procecu kupujiciho.
Domacnost

Milady individualni kupujici
Cena Tiidni kolektiv Vykon

Uspora energie Kvalita Moédnost

Dékuji za pozornost.
Modni tri¢ko

Potraviny
Televizor
Pracka

Automobil

Mobil

I111-18:25 Xl 5-20:35
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