Zakaznici (spotrebitelia), adaptivny predaj, spravanie zakaznika
(spotrebite as), typy a skupiny zakaznikov :)

Patria medzi najddleZitejSiu sucast trhu. Su stredobodom pozornosti marketingovych
aktivit daného podniku.

Zakaznici tvoria predovsetkym trhy, su jeho sucastou a vytvaraju prvky trhového prostredia.[1] Podla LoStakovej
(2005, s. 132) ,Zdkaznici su sucasne kupujuci produktov, zdroven aj spotrebitelia (pouZivatelia), tak potencidlni, ale aj
ti, ktori produkt nepouZivaju, ale mohli by ho potrebovat.”[2] Zakaznikom nemusi byt vzdy priamy spotrebitel, ba
dokonca ani pouzivatel daného produktu. Zakaznik je ten, ktory tovar, Ci sluzbu objedna, kipy a zaplati za fu.
AvSak spotrebitelom sa chape konecny uZivatel, resp. kazdy z nas, kto si dany produkt kdpy pre vlastnu
spotrebu.

Pre jednotlivé podniky je velmi dblezité, aby sa zameriavali na potreby a Zelania svojich zakaznikov. Mali by sa
zaujimat aj o to, preco a kde nakupuju jednotlivé vyrobky, kolko nakupuju, aké faktory ich pri ndkupe
ovplyviuju a ich samotné nakupné spravanie.

.Zakaznik - spotrebitel je z hladiska psycholdgie osobnostou s jej charakteristickymi znakmi, prejavujiucimi sa
navonok rozlicnymi formami reagovania a sprdvania. Na charakteristikdch osobnosti zdvisi prijimanie a spracovanie
(preZivanie) reklamnych posolstiev, uvedomovanie si potrieb a ich premeny na motivy a stimuly sprdvania realizované
v kupno-predajnych situdcidch.”[3] Prostrednictvom skimania a poznania jednotlivych osobnostnych
charakteristik nasich zakaznikov, mézeme Specifikovat vztahy medzi potrebami ludi, sortimentom, ¢i kvalitou
ponukaného tovaru sluzieb.

Pre potreby marketingovych odbornikov, manazérov obchodu a predaja bola vytvorena typoldgia osobnosti
zakaznikov, ktora zohladnuje rozhodujuce Crty osobnosti zakaznika - z hladiska jeho spravania sa pri
rozhodovani pre nakup.[4]

RozliSujeme 4 zakladné osobnostné typy zakaznikov:

1. Analyticky typ - vyznacuje sa nizkou mierou citlivosti, vysokou kontrolou nad obchodom, je raciondiny,
orientuje sa na ulohu, je formdlnym a nezavislym zdkaznikom s obchodnickou orientdciou.

2. Direktivny typ - vela rozprdva, mad sklony k asertivite, je sutazivym, rychlo konajucim, preberd riziko a je
autoritativny.

3. Priatelsky typ - ustretovo komunikuje, vela sa pyta, je asertivny, spolupracuje, kond pomaly, vyhyba sa riziku,
je nedirektivny.

4. Expresivny typ - ma vysoku citlivost, je neformdlny, otvoreny rieSit obchod, ale nedisciplinovany, orientovany
na vztahy.[5]

Pokial budeme pristupovat k jednotlivym zdkaznickym typom uUcinne a efektivne, méZzeme dospiet k tzv.
adaptivnemu predaju - t.j. prisp6sobovanie sa predajnej situacie a charakteristike osobnosti zakaznika, ale aj
v spravani sa pri predaji. Vztahy medzi osobnostnymi typmi zakaznikov - AD, DE, EP a PA maju priaznivy vplyv
ku kiipe daného produktu, ale vztahy AE a DP maju minusové tendencie k realizacii kipy daného produktu.[6]

Z pohladu nakupného spravania spotrebitelov pri kiipe tovarov - ich rozliSujeme do niekolkych skupin:
- ekonomicky spotrebitel,

- pasivny spotrebitel,

- kognitivny spotrebitel,

- emociondlny spotrebitel.

Ekonomicky spotrebitel - velmi Casto sa riadi heslom ,za mdlo pefiazi - Co najviac kupit”, pri kipe produktu
uvaZzuje racionalne a jeho nakupné spravanie je rozumné.

Pasivny spotrebitel’ - pri nakupnom rozhodovani je ovplyviiovany a usmerfiovany niekym inym. Rezignuje vo
vztahu k vlastnym zaujmom pri nakupnom rozhodovani.

Kognitivny spotrebitel - k nakupom pristupuje aktivne, hlada tie produkty, ktoré uspokoja jeho potreby.
O jednotlivych produktoch hlada mnozstvo informacii, aby urobil spravne rozhodnutie pri nakupe.

Emociondlny (impulzivny) spotrebitel - velakrat je ovplyvneny vonkajsimi podnetmi alebo o dévode nakupu
neuvazuje - riadi sa na zaklade momentalneho impulzu, napr. reklamou.[7]
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