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PRACOVNÝ LIST 

 
Predmet: spoločenská komunikácia  

Odbor: 6442 K obchodný pracovník 

Ročník: druhý 

Tematický celok: Psychológia predaja  

 

 

 

Cieľ vyučovacej hodiny:  

 

Definovať pojmy psychológia predaja, predajca,  potreby. 

Vymenovať typy zákazníkov, vlastnosti predajcu, techniky predaja. 

Vysvetliť, ako psychológia predaja ovplyvňuje nákupné správanie spotrebiteľa. 

Opísať priebeh predajného rozhovoru. 

Rozlišovať správanie rôznych typov zákazníkov počas predaja. 

 

Obsahová náplň práce s informáciami v pracovnom liste: 

 

a) proces predajného rozhovoru, potreby zákazníkov, typy zákazníkov, predajca 

v maloobchodnej predajni, psychológia farieb a zákazník 

b) využitie aktivizujúcich metód vo vyučovacom procese 

 

 

 



ÚLOHA 1 

Každý človek je jedinec s určitými potrebami. Nákupom tovaru či služieb dochádza k 

uspokojovaniu jeho potrieb. Maslowova pyramída rozdeľuje potreby do piatich základných 

skupín. Do vyznačených políčok vpíšte konkrétne potreby, ktoré do danej skupiny 

zaraďujeme.  

 

ÚLOHA 2 

Predajca by mal spĺňať viaceré požiadavky. Označ krížikom tri požiadavky, ktoré sú neprávne.   

● perfektná znalosť sortimentu 

● znalosť vlastností tovaru v predajni 

● volí nákladné spôsoby marketingu 

● prehľad o sortimente na celom trhu 

● slabá znalosť marketingu 

● schopnosť zistiť typ zákazníka na prvý pohľad 

● dobré komunikačné schopnosti 

● empatia 

● nepozná svojho zákazníka 

● schopnosť poradiť a pomôcť pri rozhodovaní 



● ústretovosť a pokoj 

● schopnosť riešiť konfliktné situácie 

ÚLOHA 3 

Vymenujte aspoň 10 vlastností a zručností dobrého predajcu.  

1. ........................................ 

2. ........................................ 

3. ........................................ 

4. ........................................ 

5. ........................................ 

6. ........................................ 

7. ........................................ 

8. ........................................ 

9. ........................................ 

10. ........................................ 

11. ........................................ 

12. ........................................ 

13. ........................................ 

14. ........................................ 

15. ........................................ 

16. ........................................

 

 

ÚLOHA 4 

Ku každej fáze predajného rozhovoru napíšte tri kľúčové slová, ktoré ju vystihujú.  

 

 

 

 



 

ÚLOHA 5  

Priraďte a do tabuľky vpíšte osobnostné črty, ktoré jednotlivé typy zákazníkov charakterizujú.  

vysoko citlivý; emotívny; pýta sa; veľa rozpráva; rýchlo koná; súťaživý; priateľský; 

formálny; neformálny; preberá riziko; racionálny; kooperatívny; nedisciplinovaný; 

málo asertívny; nezávislý; otvorený 

Expresívny typ Analytický typ Výkonný typ Priateľský typ 

    

 

ÚLOHA 6 

Rozhodnite, aký vplyv na zákazníka má každá farba. Správne odpovede spojte čiarou.  



 

 

BONUS  

Ako bonus tu máme test našej osobnosti, ktorý nám niečo o nás prezradí a zároveň možno 

odhalí, či sa naša osobnosť hodí na pracovnú pozíciu predajcu.  

Farebná typológia osobnosti rozdeľuje ľudí do 4 základných komunikačných štýlov.  

 

Zelená – láskavý typ 

Je intuitívny, pasívny a orientovaný na vzťahy. Tento typ si veľmi zakladá na osobnostných 

vzťahoch, spolupráci a tíme. Je veľmi empatický a snaží sa byť so všetkými zadobre. 

V kolektíve je obľúbený, je trpezlivý a taktný. Svoj názor si väčšinou necháva pre seba. Je málo 

asertívny a potrebuje povzbudenie od svojho okolia. 

Žltá – expresívny typ  

Je vnímavý, aktívny a  orientovaný na vzťahy. Je priateľský, plný energie a  nadšenia, tieto 

vlastnosti dokáže ľahko preniesť na ostatných okolo seba. Rozpoznáte ho aj podľa neverbálnej 

komunikácie, má výrazné gestá či mimiku. Komunikácia je jeho silná stránka a  dokáže sa z  

mnohých vecí “vykecať“. Hovorí rýchlym tempom,  no nevenuje sa detailom. Často je 

nepozorný a v jeho práci sa môžu nachádzať chyby. Prichádza s  mnohými nápadmi, väčšinou 

ale potrebuje pomoc pri ich realizácii. 



Modrá – analytický typ 

Posúvame sa od typov orientovaných na vzťahy k  tým, ktoré idú viac po číslach a výsledkoch. 

Taký je aj analytický typ, ktorý je pasívny, intuitívny a orientovaný na úlohy. Je organizovaný 

a má rád fakty, čísla a argumenty. Rád hodnotí, no nerád sa rozhoduje. Najskôr si splní svoje 

úlohy a až potom sa zapojí do neformálnych rozhovorov. Hovorí jasne, stručne a iba podstatné 

veci. 

Červená – vodcovský typ 

Vodcovský typ je vnímavý, aktívny a orientovaný na úlohu. K  úlohám pristupuje seriózne a 

pragmaticky. Je rozhodný, logický, zodpovedný a má rád veci pod kontrolou. Ide mu o aktuálne 

výsledky, nie dlhodobý plán. V  komunikácii ho zaujímajú otázky: kto, čo, ak, prečo. Väčšinou 

je to ten, čo sa ujme vedenia tímu. Niekedy môže byť impulzívny,  presadzovať svoje postupy 

a riešenia a odmietať dialóg. 

 



Využite to, aký ste komunikačný typ aj v pracovnej oblasti. 

● Stavte na svoje silné stránky. Ak viete určiť svoj typ, potom viete odvodiť svoje silné 

stránky. Následne ich môžete zvýrazniť v obchodnej oblasti. Snažte sa byť čo 

najdetailnejší a vyhnúť sa zovšeobecňovaniu. 

● Rovnako dokážete definovať aj svoje slabé stránky v predaji a povedať, v  čom by ste sa 

mali zlepšiť.  Zároveň môžete na nich pracovať a zlepšovať sa. 

● Dokážete spoznať typy vašich kolegov alebo komunikačných partnerov a prispôsobiť svoju 

komunikáciu situácii, alebo sa vyhnúť konfliktom. Keď je váš zákazník analytický typ a 

vy ste expresívny, tak viete, že by ste mali produkt predávať jasne a zrozumiteľne. Keď je 

váš zákazník vodca, musíte ho presvedčiť hlavne vašimi dosiahnutými výsledkami.  


