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Prezentace je zaméFena na vysvétleni pojmid dané problematiky, Zaci se seznami s jednotlivymi fazemi koupé, s psychickymi procesy

ovliviujicimi kupni rozhodnuti zakaznika.
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Metodicky pokyn: Zaci si vytvéreji pomoci IT sami pozndmky , na zakladé osobni zku$enosti se snaii se definovat
psychické procesy, kterymi prochazi zakaznik pri nakupu zbozi.

Vysledky vzdélavani: Zak provede psychologicky rozbor chovani klienta a na jeho zakladé voli vhodny zpdsob komunikace
ovlada zasady spolecenského chovani, uplatiuje profesni etiku a bezpredsudkovy pfistup k
zdkazniklm

reaguje na ruzné zpUlsoby chovani klientl, obchodnich partner( i spolupracovnikd, resi rlizné
interpersonalni situace véetné konfliktnich a zatéZzovych
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Faze kupniho jednani spotrebitele:

Kupni zameér - ovliviiuji jej motivace, navyk,
potreby, zajmy, emoce, hodnoty atd.

Kupni iniciativa — projevuje se v podobé kupnich cilt a
postojl, muze vést v kupni rozhodnuti

Kupni rozhodnuti - spottebitel se rozhoduje po zvazeni
vsech jemu znamych alternativ, pro mnohé
zakazniky nebyva snadné



Kupni akt — zavriuje kupni rozhodnuti, jedna se samotny nakup

Kupni nasledky - vyrovnani se zdkaznika s ndkupem
spokojenost X zklamani

Koupi ovliviuje rada podnétu. Velky vyznam hraji
jak vlastnosti zbozi, tak vlastnosti spotrebitele.



Pro ziskani spotrebitele jsou vyznamné vsechny
zpusoby, kterymi je mozné ho upoutat. Dulezité jsou
vylohy, ale i zpusob rozmisténi zbozi v prodejné,
zavadéci nabidky, zbozi v akci, ochutnavky apod.

Vyznamnou skupinu zakazniku tvofri i tzv. prvni
kupujici. Jsou to lidé, kteri uprednostnuji novinky.
Velice ¢asto svym nakupem ovlivni i ostatni
zakazniky. Predevsim ty, kteri jsou nejisti a nechaji
se snadno ovlivnit, casto posléze sveého nakupu
lituji.



Pri pusobeni obchodnika na zakaznika je dulezita:

mira pravdivosti a presvédcivosti argumentace
zpusobilost obchodnika demonstrovat zbozi
orientace obchodnika ve zbozi

schopnost najit a nabidnout nahradni variantu

Vhodnym zakoncenim koupé je celkové shrnuti
argumentace, zduraznéni prednosti zbozi a vyhod
nakupu.



Diskuze k tématu:

Nakupujete zbozi s jasnym kupnim zamérem nebo
spise nahodné?

Jste spise spokojeny nebo nespokojeny
spotrebitel? Proc?

Litujete Casto svych kupnich rozhodnuti?
Jaké chovani obchodnika ocenite?

Mate svuj oblibeny obchod? Jaky a proc?
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