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Strucna anotace:
Prezentace je zamérena na vysvétleni pojmu dané problematiky, na zakladé ziskanych poznatkl se Zaci pokusi sestavit profesiogram
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obchodnika, vytvori soubor vlastnosti nutnych pro tspésného obchodnika.
Rotnik:
Obor vzdélani: 63-41-M/01 Ekonomika a podnikani

Metodicky pokyn: ZAci si vytvareji na zakladé prezentace poznamky a snaZi se, ve spolupraci s vyuéujicim, sami odvodit

jaké vlastnosti by mél mit obchodnik aby byl ve své profesi tispésny.

Vysledky vzdélavani: Zak umi vysvétlit zakladni pojmy, ovlada zasady spole¢enského chovani a profesni vystupovani, pecuje
o zevnéjSek a snazi se o kultivovany projev, provede psychologicky rozbor chovani klienta a na jeho
zakladé voli vhodny zplsob komunikace, uplatriuje profesni etiku a bezpredsudkovy pfistup k
zédkaznikdm
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Psychologie spotrebniho chovani
Osobnost obchodnika




Obchodnik — prostrednik mezi vyrobcem a
spotrebitelem.

Obchodni jednani — styk obchodnich partneru v ramci
reseni konkrétniho obchodu.

pri obchodnim jednani usiluji obchodni partneri o
optimalizaci svého postaveni na trhu.

Cena — ovlivnuje kupni rozhodovani. Negativni dopad
muze mit jak prilis nizka, tak i prilis vysoka cena.
Nejvetsi roli hraje tam, kde ma zakaznik malou kupni
silu.



Hlavni soucasti obchodniho jednani je cena
tehdy, kdyz:

obchodnik nema cenu viditelné
oznhacenu
- muze se jednat o opomenuti,
ale i o zameér ( vysoka cena,
jina cena pro tuzemce a
cizince, apod.)

predpoklada se smlouvani



Predpoklady uspésného obchodnika

zna svuj sortiment a véri v jeho
kvalitu

umi argumentovat

aktivné nasloucha

zdUraznuje klady zbozi

nezamlcuje nedostatky

umi odhadnout nacasovani kontaktu
se zakaznikem

je upraveny



Reseni obtiznych situaci
- jedna se o situace, ve kterych ma svou ,,pravdu®
obchodnika i zakaznik, obchodni jednani se tak stava
vyjednavanim
Pravidla vyjednavani:
oddélit vecné a osobni stranky jednani

sledovat nejen své cile a potreby, ale i
zajmy druhé strany

hledat dalsi vhodné alternativy reseni
stanovit objektivni kritéria posouzeni

je-li treba - prizvat nezavislou stranu )



Vyjednavani byva vyuzivano i v pripadech, kdy obchodnik prichazi
se svou nabidkou za zakaznikem domdU.

Hlavni ukol : ziskat zakaznika

Jak?

znat zakonitosti komunikace

empatie

postupné definovat konkrétni podminky

byt presvedcivy a vymluvny

aktivné naslouchat

umeét odhadnout nacasovani kontaktu se zakaznikem
seridznost nabidky

obchodnik musi sam veérit v kvalitu zbozi

Bez odpovidajicich osobnostnich predpokladu nebude zadny )
obchodnik dostatec¢né uspésny



Profesiogram - soubor pozadavku, které klade urcité zameéstnani
na pracovnika

Profesiogram prodavace:
naroky na télesnou zdatnost

zatizeni trupu a koncetin
manualni zrucnost

naroky na neurofyziologické vlastnosti
emocionalni stabilita
odolnost vuci stresu

naroky na psychické vlastnosti
motivacni, vykonové a charakterove
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