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Odovodnenie vyberu temy

Vednad disciplina, ktord sa zaoberd spotrebitelskym
sprovanim  na  frhu, je pomerne  Siroka.

Spoftrebitelské spravanie je pojem, ktory nie je

mozne lahko definovaf. Preto fiez spoznanie seba

sariého v Ulohe spotrebitela je cennou lekciu,

kford ndm odhali nase ndkupné reakcie.



Il. Vseobecne vzdeldavacie ciele

» Vytvorenie podmienok pre bezpeCné a
efektivne spdsoby priimania ndkupnych
rozhodnuti.

» Dolezitym prvkom pri realizacii tejto témy je tiez

riorava ziakov na zivot v socidlnom prostred;,

predovsetkym prostrednictvom rozvoja
schopnosti  hodnotit  prilezitosti a  hrozby
vyplyvajuce z pouvuzitia réznych spdsobov
nakupovania.



lll. Tematicky rozsah hodin

Typy kupujucich a trhov

Spravanie spotrebitela v nGkupnom procese
Faktory ovplyvnujuce spravanie spotrebitela
Proces prijimania ndkupnych rozhodnuti
Spdsoby nakupovania

O TN

vicenia



IV.Metody vedenia hodin

1) Mini predndska(na zaklade prezentacie)
2) llustracné materidly- interaktivny film

3) Praca pod vedenim

4) Praca v skupine




1. Typy kupujicich a trhov

KLIENT - fyzicka osoba alebo institicia
vystupujuca v Ulohe predajného partnera pri

transakcidch ndkupu a predaija.




1. Typy kupujucich a trhov

Preco je spokojnost klienta takda délezita?

Spokojny klient Nespokojny klient

Znova urobi nakup.

Bude stalym klientom.

Je zdrojom pozitivnych hodnoteni.

Bude sa zaujimat gj o iné produkty
spoloCnosti, s ktorou je spokojny.

R&d skUSa nové produkty firmy.

Akciové ponuky nie sU v jeho
pripade potrebné.

Kupuje — prin&sa zisky.

Neurobi dalsi ndkup.

/meni predajcu.

Bude zdrojom negativnych
hodnoteni.

Mda negativny vztah k produktom
firmy, ktord ho sklamala.

Sfazuje zavdadzanie novych
produktov na trh.

Vyzaduje vyraznu akfivitu v oblasti
Zliav a akci.

Nekupuje — prindsa straty.



1. Typy kupujucich a trhov

Pojem ,,KUPUJUCI” sivisi so vieobecnejsimi
terminmi ,,PRiJEMCA", JKONTRAHENT”




1. Typy kupujicich a trhov

INDIVIDUALNY PRIJEMCA - osoba, ktord nakupuje hmotné
tovary a sluzby, aby mohla uspokojit svoje a spolo¢né

potreby.

IALNY PRIJEMCA - organizdcia, kitord nakupuje

hmotné tovary a sluzby, aby mohla uspokojit potreby

vyplyvajice z charakteru a predmetu jej ¢innosti.



1. Typy kupujicich a trhov

SPOTREBITEL - fyzickd osoba, ktord nadobuda a konzumuje

tovary a sluzby.

Spotrebitel si vyberd tovary a sluzby podla svojich viastnych

preferencii a prijmov, a tiez zvykov a tradicii.




2. Spravanie spotrebitelov po¢as ndkupného procesu

Spravanie spofrebitelov je cyklus suvisiaci s procesom nakupu

tovaru, jeho vyuzivanim a zbavovanim sa ho.

Zahrna nie len fyzické aktivity, ale tiez vsetky operdcie, ktoré

prebiehaju v psychike pocas ndkupov.

Spotrebitelské spravanie
A prejavovat spravanie zameraneé na uspokojovanie tuzob

jednotlivcov.



2. Spravanie spotrebitelov po¢as ndkupného procesu

Zdkladné typy spotrebitel'ského spravania:

= Vedomé - plne vedomé, dobre premyslené a majuce
urCeny ciel, toto spravania ukazuje ndzory a tuzby
spotrebitelq,

= Nevedomeé - nie je to UCelové sprdvanie a je realizované

tinktivne, pod vplyvom chvile, neukazuje pravdivé

potreby spotrebitela.



2. Spravanie spotrebitelov po¢as ndkupného procesu

Zakladné typy spotrebitel'ského spravania:

= Dobrovolné - aktivity, ktoré vychddzaju z vnitornej tUzby
vlastnenia nejaké predmetu a nie su nicim obmedzene,
= Nutené - vyplyvaju z obmedzenia, akym je napriklad

obmedzenie vyplyvajuce z fazkej zivotne] situdcie

jednotlivca, takéto jednanie je tiez vysledkom vplyvu

iInych oséb na Cinnost spofrebitela.



2. Spravanie spotrebitelov po¢as ndkupného procesu

Zakladné typy spotrebitel'ského spravania:

= raciondlne - umoznuje, aby bol spotrebitel spokojny s
vykonanym ndkupom, ku ktoremu dojde vtedy, ked
spotrebitel za sumu penazi, ktord ma, kupi tolko tovaru, aby
bol s ndkupom Co najspokojnejsi.

Pri racionalnom sprdvani dokaze spotrebitel identifikovat svoje

y a dokdzZe uréit ich hierarchiv (od najintenzivnejsich po

tie/menej potrebné) a robi rozhodnutia, kioré mu prinasajo

jvacsiu spokojnost.



2. Spravanie spotrebitelov po¢as ndkupného procesu

Zakladné typy spotrebitel'ského spravania:

= |raciondlne - je iraciondine sprdvanie alebo také
spravanie, ktoré nie je zhodné s ocakdvaniami konzumenta
a on o fom pocas ndkupu vie. Iracionalifa sa chdpe ako
zasadne drzanie sa potrieb aj napriek tomu, ze su skodlive.

Predpokladd sa, ze iraciondlny spotrebitel sa pri ndkupnych

rgzhodnutiach riadi napodobnovanim alebo impulzmi.



3. Faktory ovplyvnujice spravanie sa spotrebitela

Kultorne faktory: kultUra, subkultira a spotrebitelskd spolocnost,

= Socidalne faktory: mensie socidline skupiny, ¢lenovia rodiny, status a
Uloha. OsobitnU pozornost je potrebné venovaf rodine, ktord v bude
v pripade vyssich vydavkov predstavovat rozhodovaciu skupinu a

kazdy z jej Clenov bude zohrdvat minimdlne jednu Ulohu: inicidtora,

U, rozhodovatelqa, kupujuceho a uzivatela,

né faktory: charakteristické individudine viastnosti spotrebitela:
vek a s tym suvisiaca faza zivotného cyklu, zamestnanie, materidina
ifudcia, sposob zivota , hobby a tiez osobnosf,

Psychologické faktory: motivdcia, presvedcenie, vzdeldvanie sa a
ndazory.

Ekonomické faktory: (prijmy)



3. Faktory ovplyvnujice spravanie sa spotrebitela

Priciny nakupu produktov:

Ekonomické (cena tovarov a sluzieb),

» Technické (oCakdvand kvalita, pohodlie pri  uzivani,
technické parametre produktu),

» Socidlne (kvoli faktu, ze produkt pouzivaju zndmy, priatelia,

snaha’'vyrovnat sa inym),

» Preferencie (kvoli skutoCnosti, ze uprednostnujeme konkrétnu
znacku produktu),

vyk (nAvyky),

Reputdcia (vyrobcu alebo predajcu, dotergjsSie pozitivhe

skusenosti s produktom).



3. Faktory ovplyvnujice spravanie sa spotrebitela

Rozdelenie spotrebitelov podla osobnosti:

Osoby, ktoré oCakdvaju pomoc od predajcu pri vybere a
ndkupe tovarov: intfroverti aj extroverti.

2. Osoby, ktoré neradi prijimaoju pomoc od predagjcu:
malovravné osoby a neddvercivé osoby.

preferujuce samostatny vyber a ndkup tovaru:

= |mpulzivni ludig,

zhodni ludiaq,

= Pomalé osoby.



4. Proces prijimania ndkupnych rozhodnuti

1. Uvedomenie si potreby

/droje poftrieb: chybajuci produkt, vznik novych potrieb,
ziskanie informdacii o produkte, zmena ocakdvani vodi

produktu, zmena financnej situdcie.

Coraz Eastejsie je potreba stimulovand marketingovymi

akciami.



4. Proces prijimania ndkupnych rozhodnuti

2. Vyhladdvanie informacii

» vonkajsSie: osobné zdroje, obchodné zdroje, napr.
rekloma, informdtory, verejné zdroje, prakticky

K

= A/nutorné (vlastné skusenosti).

takt s produktom,




4. Proces prijimania ndkupnych rozhodnuti

3. Posudenie moznosti vyberu

= Syvisiace s ndkladom: cena produktu, existencia servisu,
prevadzkoveé ndklady, iné ndklady napr. dovoz,

» Syvisiace s prezentdciou produktu: trvanlivost @

spolahlivost produktu, efektivnost, hospoddrnost, pourzitie

ologickych surovin na vyrobu daného produktu,

SuUvisiace s imidzom produktu: znacka produkiu a
ponukany styl zdielania produktu,

» Syvisiace s pohodlim: univerzalnost produktu.



4. Proces prijimania ndkupnych rozhodnuti

4. Ndakupné rozhodnutie

V tejto fdze mbze tiez dojst k rozhodnutiu o nekupeni
tovaru (odlozenie na neskér alebo nekupeniu dbsledku

tazkosti s vyberom).




4. Proces prijimania ndkupnych rozhodnuti

5. Sprdavanie poc¢as nakupu

Po vybere tovaru, klient dalej vyhladava informdacie o

predmete ndkupu.

Vyzvou pre marketing je v tejto chvili vistenie zakaznika,

ze prijal dobré rozhodnutie.



5. Sposoby nakupovania

SU lepsie nakupy v kamennej predajni?

Alebo online?




5. Sposoby nakupovania

SU lepsie nakupy v kamennej predajni?

Alebo online? ...




5. Sposoby robenia nakupov

Vsetko ma svoje dobré qj zlé stranky.©

Najspokojnejsim kupujucim je ten, kto ma pocit,

ze Kupil kvalitny produkt v dobrej (nizkej) cene,

bez ohladu na spdsob.©



5. Sposoby robenia nakupov

NizSia cena produktu nie je pre mnohych spotrebitelov
dostatocnou kompenzdciou za o, ze za kupeny tovar musia

cakat dokonca gj niekolko dni...

Usglora ceny nie je az takd zjavnd, ak k nizsej cene produktu

pripocCitame sumu za dopravu..

Ani Uspora ¢asu sa nejavi ako vyhoda.



5. Sposoby nakupovania

Nevyhodou online nakupovania je riziko prijatia tovaru, ktory sa
nebude zhodovat s objedndvkou.
Okrem si freba davaft pozor aj podvody suvisiace s platbami na

infernete.

alSou nevyhodou je nemoznost redine si prezriet produkt.



5. Sposoby nakupovania

Kupili ste nieCo v internetovej predajni, zaplatili ste za to @
nedostali ste produkt, alebo ste dostali produkt, ktory sa

nezhoduje s objedndvkou?

Pravdepodobne ste natrafili na podvodnika.

Ajked peniaze su uz na Ucte fiktivneho obchodu, oplati sa

bojovat o vratenie penazi.

Ako to urobite



5. Sposoby nakupovania

Niekol'ko moznosti:

» Reklaomuijte celu zdlezitost v banke.
» Ozndmte vec policii.
|Gste celu zdlezitost spoftrebitelskemu

mbudsmanovi.




6. Prakticke cvic¢enia




Dakujem za pozornost
f,.\

'0

—F

==
1
\/'
\-/

4




