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VAZENI CIENARI,

vitame vas u prvniho vydani naseho
casopisu “Generace a nakupy”. Nakupni
zvyklosti se v prubéhu let vyrazné méni a
kazda generace pristupuje k nakupovani
odlisné. V tomto cisle se podivame na to,
jak se nakupni chovani vyvijelo od dob
nasich prarodicu az po soucasnost, jaké
trendy ovliviiuji dnes$ni trh a co muzeme
oCekavat v budoucnu. Doufdme, 7ze vam
nase clanky poskytnou zajimave informace

a inspiraci k zamysleni nad vlastnimi
nakupnimi zvyklostmi.

Prejeme prijemneé cteni!




JAK SE MINT NASE
NAKUPNI ZVYKLOSTI
NAPRIC
GENERACEMI

Jakajste generace?

e Baby Boomers (1946-1964): Vyrustali v dobé povilecného
rustu, preferuji osobni kontakt a tradiéni hodnoty.

e Generace X (1965-1980): Zazili ndstup technologii, jsou
flexibilni a adaptabilni.

o Milenidlové (1981-1996): Digitdlni prukopnici, kteri si
zvyKkli na rychly pristup Kk informacim.

e Generace 7 (1997-2012): Narozeni do digitalniho svéia,
ocekavaji okamzité vysledky a personalizaci.

V' poslednich desetiletich proslo nakupovani v
Ceské republice dramatickymi zménami. Od
tradi¢nich navstév kamennych obchodu jsme
se presunuli k online nakupum, kieré dnes
dominuji trhu. Podle dat Furostatu z roku 2024
nakupuje online jiz 78 % Cechu, coZ nds Fadi
mezi evropskou Spicku.

Tento posun je ovlivnén nékolika faktory:
technologickym  pokrokem, zménami v
Zivotnim stylu a samozrejmé i pandemii, ktera
urychlila prechod k online nakupovani. Kazda
generace vSak k témto zménam pristupuje
odliSné. Zatimeo starsi generace si stale ceni
osobniho kontaktu v kamennych prodejnach,
mladsi generace preferuji pohodli a rychlost
online nakupu.




ONLINEVS.

OFFLINE: KDE SE

CITIME JAKO
DOMA?

Zatimco mladsi generace travi
hodiny prochdzenim e-shopu,
starSi generace stale preferuji
navsiévy kamennych obchodu.
Podle  pruzkumu spolecnosti
GLS 7z roku 2023 nakoupi
vSechny nebo véSinu vanocnich
darku online 61 % lidi ve véku
18 az 44 let, zatimco u lidi ve
veku 54-65 letje to jen 35 %.

Marie, 68 let: “Rada si zajdu do
obchodu, prohlédnu si zhozi a
popovidam si s prodavacem.”

Lukas, 22 let: “Nakupuji hlavné
online, je to rychlé a pohodiné. Ale
obcas zajdu do obchodu, kdyz si chei
néco vyzkouset.”



OD KNIH PO
FLEKTRONIKU: CO
LAKA RUZNT
GENERACE

Top 3 kategorie produktu podle
generaci

e Baby Boomers: Knihy, potreby
pro volny ¢as, zdravotnické
pomucky

e (Generace X: Flektronika, domaci
spotrebice, moda

e Milenidlové: Moda, kosmetika,
technologickée novinky

e (Generace 7: Moda podle trendu,
elektronika, zazitky

Ruzné generace maji odliSné
preference, pokud jde o typy
nakupovaného zhozi. Seniori ve
véku 55+ v Ceské republice
nejcastéji nakupuji potieby pro
volny ¢as (63 %), modu (47 %) a
produkty pro krasu a zdravi (45
00). Naopak mlads$i generace,
zejména  Generace 7, casto
podléhaji nejnovéjSim trendum
a impulzivnim nakupum.




KDYZ INSTAGRAM
ATIKTOK DIKTUJI
NAKUPNI
ROZHODNUTI

Proc na to lidé slysi?

e Influenceri pusobi jako kamaradi
Pozor na impulzivni nakupy! — nejsou (o reklamni herci“.
Instagram muze svadéd k utraceni. Ne o
. ) o e Produkty ukazuji ve svém
vsechno, co vypada hezky na fotce, je e e e w0,
hézném Zivoté, coz pusobi

i kvalitni. o y
Proto se vidy vyplati: duvéryhodné.
e Staci kliknout a nakupujes—vse
e hledat recenze, jerychlé a pohodIné.
e srovnat ceny jinde,
e (atsi chvili na rozmyslenou.
\ u
Pro Generaci 7 jsou socialni sité ‘ 7™
nejen prostredkem komunikace, I o ® b
ale 1 hlavnim zdrojem inspirace o AN -
: o

pro nakupy. Cwrtinu  této
generace presveédcl kK nakupu
inspirace poslednimi trendy.
Influenceri hraji klicovou roli v
rozhodovacim procesu, pricemz
41 % 7Zen 7z (¢lo generace
pravideIn¢ navstévuje modni
weby  nebo aplikace, aby
sledovaly novinky a trendy.




ROZHOVOR

Prinasime autenticky rozhovor s pani Marii, 72 let, ktera cely zivot chodila
nakupovat ,po staru“. Nakupovani pro ni byvalo spojené s prochazkou,
popovidanim si s prodavackou a osobnim vyhérem. Dnes ale priznava, ze za
posledni tri roky nakupuje vic online nez v ohchode.

Redakee: Pani  Marie, co vas primélo zacit
nakupovat presinternet(?

Marie: No popravdé? Zacalo to v dobé covidu.
Najednou jsem nemohla nikam, a vnuk mi ukdzal,
jak si objednat potraviny online. Nejdiiv jsem se
béla — co kdyZ mi prijdou shnily rajcata nebo Spatna
velikost bot? Ale prekvapilo mé, jak to Slo rychle.

Redakce: Nakupujete online casto?

Marie: No, dneska uz skoro vsechno kromé léku.
Obleceni, boty, i darky pro vnoucata. Jen si (o chei
porad ,oc¢ima ovérit“. Ale kdyz vim, Ze zboZi muzu
vratit, nebo kdyz ho znam z obchodu, tak klidné
nakoupim z gauce.

Redakee: Co vam na online nakupovani nejvic
vyhovuje?

Marie: Pohodli. Nepotrebuju stat fronty, tahat asky,
hledat velikosti. Ale taky ¢tu recenze — (o je pro mé
dnes nejdulezitéjsi. A kdyz je doprava zdarma, je (0
jako bonus.

Redakee: A co naopak porad uprednostnite osobn¢?

Marie: Treba obuv. Musim védéy, jestli nedaci. A taky
drogerii — chci si privonét. Ale naucila jsem se byt
opatrna. Dvakrat mi priSel podvodny e-mail. Ted se
radsi dvakrat zeptam vnoucat, nez nékam kliknu.




7 OBCHODU NA
MOBIL: JAK CESI
KOMBINUJISVET
REALNY A
DIGITALNI

V' poslednich letech uz nejde jen
0 (0, jestli lidé nakupuji online
nebo offline — ¢im dal castéji
délaji oboji zaroven. Tento trend
se oznacuje jako hybridni

nakupovani. Priklad béZného scéndie:

e 7akaznik prijde do prodejny,
vyzkousi si bundu.

e Uvnitr si na mobilu porovna ceny.

e (Objedna bundu online levnéji -
(reba i ze zahranici.

e Nebo naopak: najde ji online, ale
zajde si ji vyzvednout osobné, aby

1 A jimél hned,

/ajimavosti: Vyhody hybridniho
nakupovanti:

e 65 % zdkazniku v CR porovnava ceny online » pohodlizdomova

primo béhem navstévy prodejny. o moinost osobniho
e 37 % lidi si zbozi prohlédne v obchodé, ale Kontaktu a zkousenti,
nakup dokonci jinde. e rychlejsi dostupnost,

e lepsiinformovanost
(recenze, srovnavace).



SLEVY, KTERE NEJSOU
SLEW A FALEgNE I- A(uz nakupujete online nebo v
obchodé, existuje rada triku, kcer¢é

SHOPY: NAKUPOVANI i ——
M A ISVOUTEMNOU vic. Unékteryeh praktk je tteba byt

extra opatrny.
Jak se chranit:
Nejéastéjsi riky: e /kontrolujte recenze ohchodu.
Pl sloxns I e Davejte si pozor na domény koncicl
e Falesné slevy: cena se uméle navysi, aby
pak sleva vypadala virazndji. ]]n ak nez .cz.
e Nadakové hlasky: ,Posledni kus . ) . 9 .,
skladem*, 50 lidi si pravé prohlizi - e Nakupujte jen pres zahezpecene

vé(Sinou nepravda.
e Tmavé vzory (dark patterns): napr.

pripojent (https).

automaticky zaskrmuté pojisténi nebo ° l\'eplaﬂe pf«edem’ p()klld obchod
newsletter. i
e Neovérené e shopy: ¢asto s podvodnym neznate.

jedndnim, nulovou zarukou a hez
moznosti reklamace.

e Pou7zivejle srovnavace cen a cléte
recenze (napr. Heureka, Zboz1.cz).

Pravo spotrebitele:

e Naonline nakup mate 14denni
lhutu na vraceni zbozi bez
udani duvodu.

e Reklamace plati minimalné 24
mésicu.

e Vpripadé problému se muzete
obratit na Ceskou obchodni
inspekei (COI).




BUDOUCNOST
NAKUPOVANI: KDO I
/VLADNE NEJLIP?

Nakupovini se rychle méni. Co driv trvalo hodiny v obchodé,
dnes zvlddneme za par kliku. A budoucnost? Ta bude jesté vic
digitalni, rychla — a hlavné rozdilna podle véku.

Gen Alpha & Gen Z Generace X & Milenialové

(do 25 let): Boomers (40+): (25-40 let):

Vyrustaji s mobilem Mnozi z nich se udi Jsou flexibilni.
V. ruce. Online za pochodu. E-shopy Nakupuji jak online,
nakupy jsou pro né vyuZivaji, ale ne tak offline.
prirozené. Zvladaji vidy se citi jisté. Zvladnou

platby mobilem, Budoucnost bude technologie, ale
pouZivaji pro né vyzvou. Aby stale si vaZi i osobni
srovnavace, se Vv ni neztratili, zkuSenosti. Jsou
influencery, bude potFeba vice zvykli porovnavat a
aplikace i Al. podpory a edukace - vybirat chytre.
Budouci technologie napr. kurzy,

jako metaverse jednoduché

nebo virtualni aplikace, vétsi dlraz

kabinky pro né na bezpeci a dvéru.

nebudou Zadny

problém.

Budoucnost nakupovani bude digitalni. Mladi ji zvladnou levou zadni, starsi generace
si ale zaslouzi pomoc, aby mohla drzet krok. Pokud je technologie prizpusobena
lidem, muze byt ndkup pohodIny pro kazdého — bez ohledu na vék.



KVI/

1.Coje to “dark pattern” v online nakupovani?
o a) Svédy design weboveé stranky
o b) Strategie, ktera uZivatele manipuluje k
nezadoucim akeim
o ¢) Specialni sleva pro vérné zakazniky
2.Kterd socialni sit ma nejveési vliv na nakupni
rozhodovani mladych lidi?
o a)lacebook
o b) Instagram
o ¢) LinkedIn
3.Jakd je zdkonnd lhuta pro vrdceni zboZi
zakoupeného online v Ceské republice?
o a)7dni
o b)14dni
o ¢)30dni
4.Co  znamena (ermin  “omnichannel” v
maloobchod¢?
o a) Prodej zbozi pouze v jednom kanalu
o b) Integrace vice prodejnich kandlu pro
jednotny zazitek zakaznika
o ¢) Ndkup zbozi ve velkém mnozs(vi
5.Ktery  faktor nejvice ovliviiuje  duvéru
zakazniku pri online nakupovani?
o a) Nizké ceny
o b) Pozitivni recenze a hodnoceni
o ¢) Barevné schéma webové stranky

6. Ve kterém roce byl v Ceské republice spustén prvni
internetovy obchod?
o a)1996
o b)1999
o ¢)2003
7. Kterd generace je znama jako “digitalni domorodci”?
o a)Baby Boomers
o b) Generace X
o c)Generace 7
8. Co znamena termin “showrooming™?
o a) Nakup zbozi pouze v kamennych prodejnach
o b) ProhliZeni zboZi v obchodé a nasledny nakup
online
o ¢) Nakup zbozi pouze online bez predchoziho
prohlédnudti
9. Ktera platebni metoda je mezi mladsi generaci
nejpopularnéjsi pri online nakupech?
o a)Dobirka
o b) Platha kartou online
o ¢) Bankovni prevod
10. Jaky je hlavni duvod, pro¢ starsi generace preferuji
kamenné prodejny?
o a) Nizsi ceny
o b) Moznost osobniho kontaktu a vyzkousSeni
7ho7i
o ¢) Vétsi vyhér zbozi
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