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ÚVOD
G e n e r a c e  s h o p p i n g u

Vítáme vás u speciálního
vydání časopisu Generace
shoppingu. Tématem
tohoto čísla je nakupování
očima různých generací.
Společně se podíváme na
to, jaké jsou rozdíly mezi
mladými a staršími
spotřebiteli, jak se změnilo
naše chování při nákupu a
jak se můžeme chránit v
digitálním světě. Naším
cílem je přinést informace,
které pomohou čtenářům
nakupovat chytře,
zodpovědně a s jistotou.

Nakupování již dávno není
jen každodenní činností.
Je součástí naší identity a
ovlivňuje také životní
prostředí. Tento časopis
se snaží obsáhnout různá
témata související se
spotřebitelským chováním,
digitálními nástrahami i
trendy v oblasti
odpovědného nakupování.
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MLADÍ VS STAŘÍ
J a k  t o  j e  d n e s

V dnešní době se způsob
nakupování výrazně liší
podle věku. Starší
generace (například lidé
nad 50 let) upřednostňují
kamenné obchody.
Nakupování je pro ně
často i společenskou
aktivitou. Rádi si zboží
prohlédnou naživo, poradí
se s prodavačem a vyhnou
se složitostem spojeným s
technologiemi. Naopak
mladí lidé (zejména do 30
let) dávají přednost online
nákupům. Jsou zvyklí
používat mobilní aplikace,
rychle porovnávat ceny a
hledat recenze.

Často sledují influencery,
kteří jim doporučují
produkty, a nakupují i na
základě reklam na
sociálních sítích. Pro
mladé je důležitá rychlost,
jednoduchost a možnost
vrácení zboží.
Zatímco starší generace
spoléhá na zkušenosti,
mladí se orientují podle
aktuálních trendů. Mnozí z
nich si dokonce zakládají
na image, kterou nákupem
prezentují. Významným
faktorem je také etika
značky – mladí častěji
vyhledávají značky s
důrazem na udržitelnost a
sociální odpovědnost.
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ONLINE NAKUPOVÁNÍ
Č e m u  m ů ž e m e  v ě ř i t ?

Recenze jsou důležitou
součástí online
nakupování. Pomáhají
nám rozhodnout se, zda je
produkt kvalitní a jestli
odpovídá našim
očekáváním. Bohužel, ne
všechny recenze jsou
důvěryhodné. Některé jsou
placené nebo napsané
roboty. Obchodníci někdy
najímají lidi, kteří píší
falešné pozitivní recenze.
Jak poznat pravou
recenzi? Všímejte si
konkrétních detailů –
popisů produktu, fotografií
od zákazníků a
různorodých názorů.
Pokud jsou všechny
recenze velmi podobné,
opatrnost je na místě.

Důvěryhodné jsou i
recenzní portály jako
Heureka.cz nebo Zboží.cz,
kde je ověřené hodnocení
od skutečných uživatelů.
Pozor také na tzv. recenze
výměnou, kdy zákazník
dostane produkt zdarma
výměnou za pozitivní
hodnocení. I takové
recenze mohou být
zaujaté. Sledujte, zda
recenzent zmiňuje i
nevýhody produktu,  to
bývá známka objektivity.
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MANIPULACE
D a r k  p a t t e r n s

V online světě se stále
častěji setkáváme s tzv.
„dark patterns“ – tedy
temnými vzory, které mají
za cíl ovlivnit naše
rozhodování. Jedná se o
psychologické triky, které
nás nutí jednat určitým
způsobem, aniž bychom si
to uvědomovali. Příkladem
může být falešné
upozornění „Poslední kus
skladem!“, které vytváří
tlak na rychlé rozhodnutí.
Nebo tlačítko „zavřít okno“,
které ve skutečnosti nic
nezavírá, ale vede k
nákupu. Jindy je těžké najít
možnost odhlášení z
odběru newsletteru nebo
jsou poplatky skryté až na
konci nákupu.

Další manipulací může být
přednastavené zaškrtnutí
doplňkových služeb, které
si zákazník ve skutečnosti
nepřeje. Tyto techniky
nejsou nelegální, ale často
jsou neetické. Cílem je
zmanipulovat zákazníka.
Proto je důležité si být
těchto praktik vědom, číst
všechno pečlivě a nebát se
nákup přerušit, pokud
máte špatný pocit.
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OCHRANA SPOTŘEBITELE
S p o t ř e b i t e l s k á  p r á v a

Když nakupujeme online,
máme jako spotřebitelé
určitá práva. Například
právo na odstoupení od
smlouvy do 14 dnů, pokud
nejsme se zbožím
spokojeni. Také máme
nárok na jasné informace
o ceně, dopravě a
podmínkách nákupu.
Evropská unie přijala
novou legislativu s názvem
DSA – Digital Services Act.
Tento zákon má za cíl
chránit uživatele internetu
před neférovými
praktikami. Online
platformy budou muset
například odhalovat, zda je
obsah sponzorovaný, a
nabízet uživatelům více
kontroly nad tím, co se jim
zobrazuje.

Spotřebitel by měl být
informovaný, vědět, kam
se obrátit v případě
reklamace a znát svá
práva. Organizace jako
dTest nebo Evropské
spotřebitelské centrum
nabízejí rady, jak se bránit.
Znalost práv je klíčem k
bezpečnému nakupování.
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PRŮZKUM
J a k  n a k u p u j e t e  v y ?

Abychom zjistili, jak mladí lidé skutečně nakupují, provedli
jsme mezi studenty anketu. Odpovědělo celkem 42
respondentů ve věku 11-18 let. Zde jsou výsledky:
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Online Kamenné obchody Obojí
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60 % nakupuje pravidelně online
25 % dává přednost kamenným obchodům

15 % kombinuje obojí



PRŮZKUM

Cena Recenze Značka
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J a k  n a k u p u j e t e  v y ?

Hlavní faktory při rozhodování:
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42 % uvedlo, že je ovlivňují cena a sleva
28 % se rozhoduje podle recenzí

30 % sleduje značku a oblíbenost produktu

Z ankety vyplývá, že mladí
zákazníci kladou důraz na
rychlost, pohodlí a cenu.  
Měně je zajímají recenze. 



PŘEMÝŠLENÍ SPOTŘEBITELE
R e k l a m y

Spotřebitelské chování je
ovlivněno mnoha faktory,
emocemi, potřebami,
reklamou.  Reklamy často
hrají na naše emoce,  
štěstí, bezpečí nebo touhu
po uznání. Značky se snaží
vytvořit pouto, které
přesahuje samotný
produkt. Jedním z efektů
je tzv. "anchoring" – tedy
ukotvení ceny. Pokud
vidíme dražší produkt
vedle levnějšího, ten
levnější vnímáme jako
výhodnější, i když není
nutně levný. Další častý
trik je omezený čas
nabídky, který vyvolává
strach, že něco
promeškáme.

Pochopení těchto
psychologických
mechanismů nám pomáhá
být odolnější vůči
manipulaci a rozhodovat
se lépe.
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UDRŽITELNOST
P ů v o d  z b o ž í

V posledních letech roste
zájem o tzv. udržitelné
nakupování. Znamená to
přemýšlet o tom, odkud
zboží pochází, kdo ho
vyrobil a jaký má dopad na
životní prostředí. Zákazníci
hledají ekologické
alternativy, podporují
lokální výrobce nebo se
snaží minimalizovat
odpad. Dobrým příkladem
jsou bezobalové obchody,
nákupy second-hand
oblečení nebo výrobky s
eko certifikací.
Udržitelnost ale
neznamená jen ekologii .
Patří sem i etické pracovní
podmínky.

Každý nákup je ránou pro
svět, ve kterém chceme
žít. Malé změny v
nákupním chování mohou
mít velký dopad.
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