=% Nakupni chovani




Model nakupniho chovani — 1. ¢ast

Firemni marketingové | | SpoleCensko-kulturni
usili: prostredi:
| 1.vyrobek l.rodina
Vstup | | 2.propagace 2.neformalni zdroje
. | 3.cena 3.jiné nekomercni zdroje
4.distribucni cesty 4.spoleCenska trida
S.kultura a subkultura

_________________________________________________________________________________________

Referencni skupina zahrnuje vSechny skupiny, kt. maji
vliv na chovani a postoje jedince

Nazorovy viudce (opinion leader)

Role a status




Model nakupniho chovani — 2. ¢ast

Firemni marketingové | | SpoleCensko-kulturni
usili: prostredi:
| 1.vyrobek l.rodina
Vstup | | 2.propagace 2.neformalni zdroje
. | 3.cena 3.jiné nekomercni zdroje
4.distribucni cesty 4.spoleCenské zarazeni
S.kultura a subkultura

_________________________________________________________________________________________

Rozpoznani potreby Psychologicka oblast:
§ 1. motivace
| Pruzkum pred 2. vnimani
Proces | |nakupem 3. udeni se
: 4. osobnost
Vyhodnoceni S. postoje
alternativ
ZKkuSenost
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Seberealizace

(sebeuspokojeni)

Potreby ega

(prestiz, postaveni, sebeucta)

SpoleCenské potreby

(cit, pratelstvi, sounalezitost)

Potreby bezpeci a jistoty

(ochrana, poradek, stabilita)

Fyziologické potreby

(jidlo, voda, vzduch, pristresi, sex)




% Vnimani

= proces, kterym lidé vybiraji, tridi a interpretuji
informace tak, aby si vytvorili smysluplny
obraz svéta

3 procesy vnimani:

¢ selektivni pozornost
¢ selektivni zkreslovani
¢ selektivni pamét’




Model nakupniho chovani — 3. ¢ast

I Rozpoznani potreby Psychologicka oblast:
1. motivace
. | Pruzkum pred 2. vnimani
Proces | |nakupem 3. udeni se
: 4. osobnost
Vyhodnoceni S. postoje
alternativ
ZKkuSenost

| Nakup:
| 1. zkuSebni
| 2. opakovany

Hodnoceni po nakupu

_____________________________________________




@ Nakupni rozhodovaci proces

Rozpoznani Hledani
problému informaci
Hodnoceni Rozhodnuti
alternativ o koupi

Hodnoceni po nakupu




'@ Typy kupniho chovani

Velka
zainteresovanost

Mala
zainteresovanost

& | Vyznamné

rozdily mezi
znackami

komplexni kupni
chovani

Kupni chovani
hledajici
rozmanitost

Malé rozdily
mezi
znackami

disonancné-
redukcni kupni
chovani

zvykové kupni
chovani




