Spotrebitel'ské trhy a nakupné spravanie spotrebitel’a

nakupné spravanie spotrebitel’a sa tyka nakupného spravania jednotlivcov a
domacnosti, ktori nakupuju vyrobky a sluzby na osobnu spotrebu.

spotrebitel’'sky trh je tvoreny vsetkymi kone¢nymi spotrebitelmi.

model spotrebitel'ského spravania predstavuje odpoved na otazku "ako spotrebitelia
reaguju na rézne marketingové stimuly, ktoré moze firma pouzit"

osobné charakteristiky ovplyviujlce spotrebitel'ské spravanie:
1. kultdrne faktory - maju najhlbsi vplyv na spotrebitelské spravanie
kultura - najzakladnejsia pricina osobnych tizob a spravania

subkultura - skupina ludi s podobnym systémom hodn6ét, ktory vyplyva z beznych
zivotnych skusenosti a situacii

socialna vrstva je relativne stala a usporiadana Cast spolo¢nosti, ktorej ¢lenovia maju
rovnaku hierarchiu hodn6t, zaujmov a foriem spravania; hodnoti sa na zaklade
kombinacie povolania, prijmu, vzdelania, bohatstva a inych premennych

2. spolocenské faktory
- Clenské skupiny maju priamy vplyv na cloveka

referenénd skupina- slUzi na priame alebo nepriame porovnavanie alebo je vzorom

aspira¢na skupina - skupina, do ktorej by jednotlivec chcel patrit; vedie k novému
spravaniu

- rodina - najvyznamnejsia spotrebitelsko-nakupna jednotka spolocnosti a je predmetom
vyskumov

- Uloha a postavenie - aktivity, ktoré od jedinca oCakavaju ludia v jeho okoli/vyjadruje
vSeobecné uznanie, ktoré mu priznava spolo¢nost

3. osobné faktory

-vek a stadium Zivotného cykiu
- povolanie

- ekonomicka situacia

- Zivotny Styl - spbsob Zivota Cloveka, ktory sa prejavuje v jeho aktivitach, zadujmoch a
nazoroch; na jeho klasifikaciu sa pouziva psychografia)

- osobnost a sebavedomie - osobnost vyjadruje jedineéné psychologické vlastnosti
Cloveka, ktoré vedu k spGsobu, akym reaguje na vlastné okolie; sebavedomie
reprezentuje subor predstav, ktoré ma ¢lovek o sebe

4.  psychologické faktory



- Freudova tedria motivacie - ¢lovek nie je schopny dokonale pochopit svoju motivaciu
- Maslowova tedria motivacie ludské potreby su hierarchicky usporiadané

- vnimanie - proces vyberu, Upravy a interpretacie informacii (selektivne vnimanie,
skreslenie faktov a zapamatanie)

- ucenie sa - vyjadruje zmeny v spravani sa jednotlivca, ktoré vyplyvaju zo skisenosti

- presvedcenie (vyjadrenie mienky o nieCom) a postoje (relativne stale hodnotenia,
pocity a vztahy k urcitému objektu alebo myslienke)

proces rozhodovania o nakupe:
1. poznanie problému (interné a externé podnety)

2. zhromazd'ovanie informacii - personalne zdroje, komercné zdroje, verejné
zdroje, sklsenosti

3. hodnotenie alternativ - proces osobity pre kazdého spotrebitelaa pre kazdu
nakupnu situaciu

4.  nakupné rozhodnutie- triedenie, klasifikacia-znacky a podoby nakupného zameru
5. spravanie kupujiceho po nakupe
proces nakupného rozhodovania o novych produktoch:

novy produkt oznacuje vyrobok, sluzbu alebo myslienku, ktoré kupujuci prijima ako
nové

proces prijimania je dusevny proces, ktorym prechadza jednotlivec od prvého kontaktu
s vyrobkom az po jeho prijatie

prijatie je rozhodnutie jednotlivca, Ze sa stane pravidelnym spotrebitelom vyrobku

1.  stadia procesu akceptovania nového produktu - vnimanie, zaujem, hodnotenie,
skusSanie, prijatie

2. individualne rozdiely pri nakupe rovnakého produktu - r6zne kategérie ludi

(inovatori, rychli prijimatelia, rychla vac¢sina, oneskorena vacsina, oneskorenci)

3.  Gloha osobného vplyvu - (¢inok nazoru ¢loveka, ktory moze ovplyvnit nadkup
produktu

4. vplyv charakteristik produktu na mieru akceptacie - relativna vyhoda inovacie,
, kompatibilita inovacie, zloZitost inovacie, delitelnost inovacie, moznost sprostredkovania
inovacie



