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m Psychologie spotfebniho chovani - kupni motivace

Poradové cislo DUMu: 11

Prezentace je zamérena na vysvétleni pojmid dané problematiky, Zaci se seznami se zakladnimi druhy kupni motivace .

Rotnik: M
Obor vzdélani: 63-41-M/01 Ekonomika a podnikani

Metodicky pokyn: Z4ci si vytvareji na zakladé prezentace poznamky a snazi se, ve spolupraci s vyuéujicim,
sami odvodit faktory ovliviujici kupni motivaci zdkaznika.

Vysledky vzdélavani: Zak umi vysvétlit zakladni pojmy, reaguje na réizné zp(isoby chovani klientd,

obchodnich partner( i spolupracovnik(
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Pokud neni uvedeno jinak, uvedeny material je z vlastnich zdroju autora.
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Psychologie spotrebniho chovani

Kupni motivace




Zakladem spotrebniho chovani je rozhodovani.

Rozhodovani je podminéno :

ekonomicky
\ psychologicky

socialné

Rozhodovani :

prave
navykové



Vlivy na rozhodovani:
vnitrni

motivace
\ Z potreby
postoje

Vnéjsi
——nabidka zbozi
propagace
ocialni
ekonomické
makrostruktura spolecnosti
verejné mineni
profesionalni pozice
liv skupiny



Kupni motivace — soubor kupnich motivu,
které pusobi na zakaznika
v okamziku nakupu.

Dochazi k souboji kladnych motiva se zadpornymi
motivy ( antimotivy — vnitrni prekazky koupé ).

Souboj motivu konci kupnim rozhodnutim
zakaznika.



Nejcastejsi kupni motivy:

Potreby — nejsilngjsi

Zajmy - posiluji vnimavost ke zbozi

Emoce - ,nerozumné” motivy,
nakupy ,, pro radost”

Pudy — iracionalni, neplanované nakupy,
slevy

Postoje - kladné motivy — vytvareji image,
antimotivy — zasadné nekupuiji ...

Zvyky  —napfr. urcCita denni suma penez,
druh zbozi apod. )

Hodnoty — souvisi se zivotnim stylem



Faktory ovlivnujici kupni motivaci zakaznika:

celkova uroven spolecnosti

situace na trhu, vztah meazi
poptavkou a nabidkou

clenska socialni skupina zakaznika

referencni skupina

propagace a reklama

prodejna

zbozi samo

prodejce
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