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Metodicky list/anotace:

Vykladovy material daného tématu jde propojit s diskusi se zaky.

Po probrani Ize vyuzit otazky a ukoly k procvi¢eni — vytvorit zpétnou vazbu, zda je
téma spravné pochopeno.

Téma lze vyu€ovat i v jinych oborech.
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Vlivy pusobici na kupujiciho

- cerna skrinka“

Kulturni faktory

Socialni faktory

Osobni faktory
Psychologicke faktory



Kulturni prvky pusobici
na spotrebni chovani




Rysy kultury

UcCime se ji

Dedime ji

Je sdilena, komunikovana a prenasena Cleny
urcité spolecnosti nebo socialni skupiny
Projevy kultury (humor, manzelstvi, etika a
etiketa, tanec, pohostinnost, stravovani,
zdraveni, oblekani, chapani casu, predavani
darku, navstévy, hudba, jazyk, Cistota, uces ...)



Socialni faktory
Skupiny primarni
« Jedinec ve skupine plné angazovan

« Silné citove vazby mezi Cleny
« Vztahy neformalni a pravidelné



Socialni faktory

Sekundarni skupiny

* Neprilis silné citove vazby mezi Cleny
» Vztahy vice formalni



Osobni faktory

Vek Cloveka

Povolani

Ekonomické podminky
Zivotni styl



Psychologicke faktory
Motivace

Vnimani

« Selektivni pozornost

« Selektivni zkresleni

« Selektivni zapamatovani

Zkusenost



Otazky a ukoly

1. Jakeé lidové zvyky udrzujete v roding?
Co to znamena z marketingového
pohledu pro vyrobce a obchodniky?

2. Najdete priklady prenaseni cizich
kulturnich spotrebnich prvku do nasi
Kultury (napr. po roce 1989).



Otazky a ukoly

3. Ktery z faktord ovliviiujicich rozhodovani
spotrebitele pusobi v nasledujicim obrazku
ze zivota”?

Kamarad se Petrovi zminil, ze se stehuje
ze sidliste do noveho rodinného domu

v satelitni vystavbe. ,To vis, na obchodni
partnery to nepusobi praveé dobre,
privedu-li je do panelakoveho bytu”.



Otazky a ukoly

4. Vyhodnotte Vas posledni nakup
oblecCeni.
Jak byl ovlivnen motivy, vnimanim,
ucenim, zivotnim stylem, referencni
skupinou?
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