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FOKUS RAZMIĠLJANJA

A
SPREMEMBE VEDENJA 

PRED IN V KRIZNIH RAZMERAH

B
VPLIV SPREMEMB VEDENJA 

NA MARKETING



ODZIV LJUDI, 

KI SE OBNAĠAJO 

POTROĠNIĠKO

OBNAĠAJO SE MANJ 
POTROĠNIĠKO, KER 
NI VEĻ POGOJEV ZA 
POTROĠNIĠTVO

ODZIV LJUDI, 

KI SE OBNAĠAJO 

ODGOVORNO

ĠE NAPREJ BODO 
ODGOVORNI

A

BODO MANJ 
AKUMULIRALI



ODZIV PRED DEJANSKO 
KRIZO

PERCEPCIJA KRIZE IN MEDIJI

ÂMEDIJI SO EDEN OD POMEMBNIH 
VIROV INFORMACIJ, KI JIH 
UPORABLJAMO PRI ODLOĻANJU

ÂVPLIVAJO NA PERCEPCIJO 
SEDANJEGA STANJA

ÂVPLIVAJO NA ANTICIPACIJO 
PRIHODNJEGA STANJA



KAJ NAREDIM DANES, ĻE MISLIM, DA 
BOM IMEL JUTRI MANJ DENARJA?

ODZIVI SE KAĢEJO VSAJ NA TREH 
RAVNEH

ÂRAVEN AKUMULACIJE

ÂRAVEN UPORABE PRIHODKOV

ÂRAVEN ZADOLĢEVANJA



RAVEN AKUMULACIJE

TENDENCA = OHRANJANJE ZALOG

POSLEDICE

Â NI INVESTIRANJA
Â NI VELIKIH NAKUPOV
Â NE KUPIM STANOVANJA
Â NE PRENOVIM KOPALNICE
Â NE ZAMENJAM AVTOMOBILA

KORIST ïBANKE ali PROIZVAJALCI?



RAVEN ZADOLĢEVANJA

TENDENCA = RAST ZADOLĢEVANJA

POSLEDICE

ÂJEMANJE KREDITOV ZA ODPLAĻEVANJE 
KREDITOV IN NE ZA NAKUP DOBRIN

ÂPREKOMERNO ZADOLĢEVANJE

ÂIZGUBA PREMOĢENJA

KORIST ïBANKE ali PROIZVAJALCI?



RAVEN UPORABE 
PRIHODKOV

TENDENCA = ZNIĢEVANJE RAVNI 
PRIHODKOV

POSLEDICE

ÂRACIONALNA RABA PRIHODKOV
ïA) ZNIĢEVANJE U/PORABE

ïB) UPORABA CENEJĠIH IZDELKOV

ïC) ISKANJE UGODNIH DOBAVITELJEV

ïD) OPUĠĻANJE IZDELKOV



OSNOVNO VPRAĠANJE

ĻEMU SE BODO LJUDJE 

NAJPREJ ODREKLI

OZIROMA

ĻEMU SE NE BODO ODREKLI



ODGOVOR JE V 
VREDNOTAH

Â IZDELKOM VEZANI NA VISOKO 
POZICIONIRANE VREDNOTE SE BOMO 
ODREKLI KASNEJE

Â IZDELKOM VEZANIM NA NIZKO 
POZICIONIRANE VREDNOTE SE BOMO 
ODREKLI PREJ


