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Psychologie koupě  



Fáze kupního jednání spotřebitele:

Kupní záměr – ovlivňují  jej motivace, návyk, 
potřeby, zájmy, emoce, hodnoty atd.

Kupní iniciativa – projevuje se v podobě kupních cílů a 
postojů, může vést v kupní rozhodnutí

Kupní rozhodnutí – spotřebitel se rozhoduje po zvážení 
všech jemu známých alternativ, pro mnohé 
zákazníky nebývá snadné



Kupní akt – završuje kupní rozhodnutí, jedná se samotný nákup

Kupní následky – vyrovnání se zákazníka s nákupem    
spokojenost  X  zklamání

Koupi ovlivňuje řada podnětů.  Velký význam hrají 
jak vlastnosti zboží, tak vlastnosti spotřebitele.



Pro získání spotřebitele jsou významné všechny 
způsoby, kterými je možné ho upoutat. Důležité jsou 
výlohy, ale i způsob rozmístění zboží v prodejně, 
zaváděcí nabídky, zboží v akci, ochutnávky apod.

Významnou skupinu zákazníků tvoří i tzv. první 
kupující. Jsou to lidé, kteří upřednostňují novinky. 
Velice často svým nákupem ovlivní i ostatní 
zákazníky.  Především ty, kteří jsou nejistí a  nechají 
se snadno ovlivnit, často posléze svého nákupu 
litují.



Při působení obchodníka na zákazníka je důležitá:

míra pravdivosti a přesvědčivosti argumentace

způsobilost obchodníka demonstrovat zboží

orientace obchodníka ve zboží

schopnost najít a nabídnout náhradní variantu

Vhodným zakončením koupě je celkové shrnutí 
argumentace, zdůraznění předností zboží a výhod 
nákupu.



Diskuze k tématu:

Nakupujete zboží s jasným kupním záměrem nebo 
spíše náhodně?

Jste spíše spokojený nebo nespokojený 
spotřebitel?  Proč?

Litujete často svých kupních rozhodnutí?
Jaké chování obchodníka oceníte?

Máte svůj oblíbený obchod? Jaký a proč?
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