Doplnéni
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Rozsireny marketingovy mix — 10P

4P

People — lidé, lidsky Cinitel

Packaging — balik sluzeb, jeho sestaveni
Programing — programova specifikace
Partnership - spoluprace

Politics — politické aktivity

Public opinion — verejné minéni



Marketingovy mix spotrebitele — 4C

Customer value — uzitna hodnota produktu
pro spotrebitele

Cost to the costumer — zakaznické naklady

Convenience — ,,pohodli” pri ziskavani
produktu

Communication — moznost komunikace pred,
pri a po uzavreni transakce



Typy spotrebnich aktivit

e Spotreba jako prostredek uspokojeni zakladni
potreby

* Spotreba jako zazitek

* Spotreba jako prostredek integrace
e Spotreba jako klasifikace

e Spotreba jako hra




Chovani spotrebitele

e Chovani, kterym se spotrebitelé projevuji pri hledani,
nakupovani, uzivani, hodnoceni a nakladani
s vyrobky a sluzbami, od nichz ocekavaji uspokojeni
svych potreb.

* Souhrn vnéjsich projevu, Cinnosti, jednani a reakci
organismu, delenych podle psychologické povahy na
instinktivni, navykové a rozumoveé.

Chovani spotrebitele patri do multidisciplinarnich
témat, nebot zadna disciplina neni schopna o ném
poskytnout uceleny obrazek.
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Proces nakupniho rozhodovani

1. Rozpoznani problému (povédomi o potrebé)
2. Hledani informaci
3. Hodnoceni alternativ a nakupni rozhodnuti

4. Nakup
5. Ponakupni chovani
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7“0“ ( 7 otazek) k chovani
spotrebitele

Kdo jsou zakaznici? — Occupants
Co na trhu vyhledavaji? — Objects
Proc, za jakym ucelem? — Objectives

Kdo vsechno se podili na tomto procesu? —
Organizations

Jak probihaji transakce a operace na trhu? —
Operations

Kdy, pri jaké prilezitosti (stimuly)? — Occasions
Kde je odbytisté, kde se nakupuje? - Outlets



Kupni role

Iniciator — prichazi s navrhem koupit
Ovlivinovatel — osoba, jejiz nazory a rady
ovlivnuji rozhodovani

Rozhodovatel — urcuje zda koupit, co, jak a
kde

Kupujici — provede nakup produktu
Uzivatel — zakoupeny produkz uziva
Platce — financuje nakup



Typy nakupniho chovani

Rutinni/ zvyklostni ndkup
Limitovany nakup
Extenzivni nakup
Impulzivni nakup



Faktory ovlivnujici spotrebitele pri
nakupu
* Vnitrni a vnéjsi vlivy
* Osobni, psychologické, spolecenské, kulturni a
situacni



Osobni faktory

Pohlavi

Vek

Rasa

Ekonomické podminky
Zivotni styl

Rodina

Osobnost
Sebeuvedomeéni



Psychologické faktory

Motivace

Vnimani

Schopnosti a znalosti
Postoje

Osobnost



Spolecenske faktory

e Nazorovi vudci

* Rodina

e Referencni skupiny - formalni (komise)
- neformalni (pratelé)



Kulturni faktory

e Kulturou oznacujeme sadu hodnot, nazoru a
postoju, které jsou akceptovany homogenni
skupinou osob a predavany dalsi generaci

e Kultura urcuje, jak lide bydli, co nosi, co ji, jak
cestuiji...

* RUzné spolecnosti maji ruzné Urovné potreb a
ruzné hodnoty



Situacni faktory

Narocnost ukolu
Spolecenské okoli
Fyzické okolnosti nakupu
Cas

Dalsi neocekavané zmény prostredi



