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Psychologie spotřebního chování 

Osobnost zákazníka



Typy zákazníků:
podle věku 

staří lidé  - určitá pomalost, netrpělivost,
mrzutost, větší nároky 
na solidnost, menší na módnost,   
ctí více tradice, šetrnost

- trpělivost, pomoc obsluhy,  
vlídnost, vstřícnost, povzbuzení

střední generace – vyšší nároky, specifická 
přání, mnohdy spěch ( viz dělení 
dle pohlaví)

mládež - módnost, vliv reklamy, důraz na 
značky, rozhodnost
přátelská obsluha, pochvala



Typy zákazníků:
podle věku

děti – hůře se orientují, zapomínají, cítí se 
„velcí“ 
hrát s nimi „hru na dospělé“, 
pomoci s nákupem, vyúčtovat na 
lísteček, nezneužít nezkušenost
pokud nakupují s dospělým –
pochválit, např. hračky půjčit do ruky, 
nechat vyzkoušet



Typy zákazníků:
podle pohlaví 

ženy – nakupují často, nákup je těší, 
střídají prodejny, kupují novinky, 
více kritické, impulzivní nákupy, 
vliv skupinového mínění, podléhají 
lichotkám
nabízet novinky, dát zboží na 
výběr, argumentovat módností a 
žádaností zboží, nechat vyniknou 
vnější úpravu a obal zboží, nikdy 
zboží nevnucovat



Typy zákazníků:
podle pohlaví

muži – neradi čekají, neradi vybírají, 
nakupují „ z donucení“, ví , co 
chtějí, nedají na lichotky, ocení 
dobrou radu, jsou věrni „své“ 
prodejně, rychle se rozhodují, 
vyžadují technické údaje
nabízet dražší zboží, kvalitu, věcné 
rady, nelichotit 



Typy zákazníků:
podle temperamentu

sangvinik – „povídavý zákazník“
nepospíchá, dobrá nálada, dá na 
doporučení, není vybíravý, 
sděluje své zkušenosti se zbožím, 
„ reklama zadarmo“
nabízet novinky, nenechat 
rozpovídat, má sklony 
k pomluvám



Typy zákazníků:
podle temperamentu

cholerik – „rozhodný zákazník“
rázně vstupuje, nerad čeká, ví, 
co chce a trvá na splnění svého 
přání, jinak se rozčiluje
rychlá a přesná obsluha, 
nenabízet novinky, nenechat se 
vyprovokovat

flegmatik – „nerozhodný zákazník“
tichý, nenáročný, nejistý, dlouho 
vybírá
trpělivost, serióznost, dobrá 
rada, pomoc s výběrem, pak se 
vrací



Typy zákazníků:
podle temperamentu

melancholik – „nedůvěřivý zákazník“
nerad vybírá, často nakupuje 
s někým, je pesimista, nevěří 
reklamě, podezřívavý k 
prodavači, že mu chce 

„vnutit“ nekvalitní zboží
vlídné jednání, nelichotit, 
předkládat fakta, 
nevnucovat zboží, nenabízet 
novinky
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