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Psychologie spotřebního chování 

Osobnost obchodníka



Obchodník – prostředník mezi výrobcem a 
spotřebitelem. 

Obchodní jednání – styk obchodních partnerů v rámci 
řešení konkrétního obchodu.
při obchodním jednání usilují obchodní partneři o 

optimalizaci svého postavení na trhu.

Cena – ovlivňuje kupní rozhodování. Negativní dopad 
může mít jak příliš nízká, tak i příliš vysoká cena.
Největší roli hraje tam, kde má zákazník malou kupní 
sílu.



Hlavní součástí obchodního jednání je cena 
tehdy, když:

obchodník nemá cenu viditelně 
označenu

- může se jednat o opomenutí, 
ale i o záměr ( vysoká cena, 
jiná cena pro tuzemce a 
cizince, apod.)

předpokládá se smlouvání



Předpoklady úspěšného obchodníka

zná svůj sortiment a věří v jeho 
kvalitu
umí argumentovat
aktivně naslouchá
zdůrazňuje klady zboží
nezamlčuje nedostatky
umí odhadnout načasování kontaktu 
se zákazníkem
je upravený



Řešení obtížných situací
jedná se o situace, ve kterých má svou „pravdu“ 
obchodníka i zákazník, obchodní jednání se tak stává 
vyjednáváním

Pravidla vyjednávání: 
oddělit věcné a osobní stránky jednání

sledovat nejen své cíle a potřeby, ale i 
zájmy druhé strany

hledat další vhodné alternativy řešení

stanovit objektivní kritéria posouzení

je-li třeba - přizvat nezávislou stranu



Vyjednávání bývá využíváno i v případech, kdy obchodník  přichází 
se svou nabídkou za zákazníkem domů.

Hlavní úkol : získat zákazníka

Jak?  
znát zákonitosti komunikace
empatie
postupně definovat konkrétní podmínky
být přesvědčivý a výmluvný
aktivně naslouchat
umět odhadnout načasování kontaktu se zákazníkem
serióznost nabídky
obchodník musí sám věřit v kvalitu zboží

Bez odpovídajících osobnostních předpokladů nebude žádný 
obchodník dostatečně úspěšný



Profesiogram - soubor požadavků, které klade určité zaměstnání 
na pracovníka

Profesiogram prodavače:

nároky na tělesnou zdatnost 
zatížení trupu a končetin
manuální zručnost 

nároky na neurofyziologické vlastnosti 
emocionální stabilita
odolnost vůči stresu

nároky na psychické vlastnosti 
motivační, výkonové a charakterové
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