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Vesnice jako místo spotřeby 



 O čem budeme mluvit 
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 Kdo jsem 

 Spotřebitel a spotřeba 

 Na co si dát pozor při nakupování 

 Nebezpečí reklamních sdělení 

 Marketingové komunikace 

 Osobní prodej 

 Naučte se říkat ne 

 Práva a povinnosti spotřebitele 

 

 

 

 

 

 



Chování spotřebitele 

Spotřebitel - jednotlivec, který stojí na straně 
individuální poptávky 
 

Celý vědní obor - sociologové, psychologové, 
ekonomové. 

Výzkum je vždy o krok před námi, ale nejsme 

stádo. 
 

 Prodejní praktiky  

 Balení výrobků 

 Reklama 



Spotřebitel 

Spotřebitelem je každý z nás a jen na nás záleží zda 
budeme 

 

Aktivní   nebo   Pasivní 

 

 

Nepřítel č. 1: zajeté koleje a vlastní pohodlnost 

 

Všechno zkoumejte, dobrého se držte. 



Kde všude jsem spotřebitel? 

 Hypermarkety 

 Supermarkety 

 Internet 

 Místní obchody  

 Místní výrobci a poskytovatelé služeb 

 Velké farmy 

 Malé farmy 

 Sousedé 



Zaklínadlo kupní síla 

 Všechny peníze, které máme k dispozici a za 
které si můžeme něco koupit 

 
 Každý má omezené množství peněz 

 
Co jsou naše priority? 
 Bydlení 
 Potraviny 
 Zdraví 
 Peníze 
 Mezilidské vztahy 
 Čas 
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Jak budovat vztahy mezi 

spotřebiteli a místními výrobci 

1. Zajímat se 

2. Podporovat 

3. Nakupovat 

 Místní výrobce zpravidla usiluje o dlouhodobý 
rozvoj nejenom z ekonomického hlediska. 

 Zachování kvality a dobré pověsti. 

 Dobrý obchod je dobrý jen tehdy, když je 
výhodný pro obě strany. 



Štrůdlování – modelový příklad 
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 Novoříšské štrůdlování 

zkuste upéct nejlepší a 

nejoriginálnější štrůdl. 

 Nebo vymyslete z 

jablek cokoliv dalšího 

co se dát jíst a pít.  

 Fantazie je bez hranic 
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Čtete nápisy na produktech…? 
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 Ze 17 testovaných vzorků medu 

byly čtyři označeny za falšované 

přídavkem sirupů a do dvou z nich 

bylo přidáno barvivo E 150d. 
 

 Pokud jde o údaj o zemi původu, 

stanovuje směrnice 2001/110/ES 

pro spotřebitele pramálo 

vypovídající požadavek tím, že lze 

uvést „směs medů ze zemí EU a 

mimo EU“.  
 

Zdroj: časopis dtest 5/2012 

 



Formy komunikace 



Osobní x manipulativní prodej 

13 

Nejstarší forma komunikačního mixu 

 



Reklama 

 Dobrý sluha, špatný pán. 

 Nikdo není imunní. 

 Zaměřeno na naše emoce. 

 Často kupujeme naše sny o pořádku, pohodě, 
rozumnosti, starostlivosti, síle, zdraví, čistotě, 
svůdnosti apod. 

 Cena za reklamu je vždy v ceně výrobků. 

 Pomáhá vědět co chceme a co jsou naše priority.  

 Když o něčem nevím, že to existuje, tak 
nekoupím ani dobrou věc. 



Všudypřítomná mystifikace 
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 Bílá bělejší 

 Vy zíráte, my zíráme 

 Tady je svět ještě v 

pořádku! 

 Zde jsem člověkem! 

 Líbí se vám naše žlutá 

taška? Kupte si modrou! 

 

 

 



Levné není nejlevnější 

aneb tradiční lákadla, které nás stojí hodně peněz 

 

 Výprodeje 

 Nízká cena 

 Akční nabídky 

 2 v 1 

 TV – seriály 

 

 

 

Vždy pracují s naší psychikou. 



Český sen 
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Podle čeho si vybíráte… 
Koupili byste si zubní pastu, kterou neznáte z reklamy? 
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 Vyjímečně hořký, 

vyjímečně dobrý 

 Jsme Vám blíž 

 Zdraví, které chutná 

 Pečení je radost 

 Poctivá káva 

 

 



Osobní prodej -  na co si dát pozor 
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• Pocit vyvolání viny 

• Psychický nátlak na kupujícího 

• osobní forma komunikace 

• přímé působení na zákazníka, okamžité reakce 

• Triky a nátlak je často tak silný, že pak 

nedokážeme říct ne. 

• Pozitivní přístup - žádat zákazníky o objasnění 

námitek 

 

 



Proces osobního prodeje 

z pohledu prodejce 
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   1. Vyhledávání a posouzení potenc. zákazníků 

2. Příprava na navázání kontaktu 

3. Navázání kontaktu 

4. Prezentace a demonstrace 

5. Zvládnutí námitek 

6. Uzavření obchodu 

7. Péče po uskutečnění prodeje 



Naučte se říkat NE!!! 
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 Kupujte jen to co potřebujete 

 Pečivo je v každém supermarketu až na konci a 

proč? 

 Nedávejte na sebe kontakt 

 

 

 Já osobně nikdy nic nekoupím na první schůzce 



Nebojím se říct ne  
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„Proč neumíme říkat ne?“ 

„Proč druhé neumíme odmítnout?“  

Naučte se být lhostejní!!! 
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Mějte na paměti 
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Mějte se na pozoru 
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Něco málo ze zákona 
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Pouliční prodejci 
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Nejde o Vás, ale o peníze!!! 
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Pozn.: Celkové výdaje za všechny formy internetové reklamy  



Top zadavatelé v roce 2011 
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Funkce reklamy 
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Informuje – nové technologie 

 

Přesvědčuje - v prostředí intenzivní konkurence - 

srovnávací reklama 

 

Prodává / připomíná – známé produkty 



Práva a povinnosti spotřebitele 
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 Viz. speciální list 

 

Kam se obrátit o informace a pomoc? 

  Občanské sdružení spotřebitelů TEST 
www.dtest.cz 

  www.spotrebitel.net 
  Česká obchodní inspekce www.coi.cz 
  (dříve Sdružení obrany spotřebitelů – ukončilo 

svojí činnost) 

 



Kontrolní otázky 
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 Kde najdete informace k řešení spotřebitelských 

problémů…? 

 

 O co jde v reklamně především…? 

 

 Jaké jsou funkce reklamy…? 

 

 



U Pelejových 
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Penzion U Pelejových 
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Na samotě u lesa 
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37 



38 
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Kontakt 
 

 

 

 

 

E-mail:        danice.posadova@seznam.cz 

Tel.:        +420 724 711 217 

   

 

DĚKUJI  VÁM  ZA  POZORNOST 

Ing. Dana Posádová 
U Pelejových 127 
588 65 Nová Říše 


