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Modul Typológia zákazníka je zameraný na pochopenie rôznych typov zákazníkov, ich potrieb, 
preferencií a správania. Úspešná interakcia so zákazníkmi a budovanie dlhodobých vzťahov vyžaduje 
schopnosť prispôsobiť komunikačný štýl, predajné techniky i ponuku ich individuálnym očakávaniam. 

Tento modul kombinuje teoretické poznatky s praktickými zručnosťami, ktoré umožnia študentom 
efektívne reagovať na špecifické potreby rôznorodých zákazníkov a zvyšovať ich spokojnosť a lojalitu. 

V úvodnej časti modulu sa študenti zoznámia s konceptom typológie zákazníkov a jej významnou 
úlohou v predaji, marketingu i zákazníckej starostlivosti. Modul zdôrazňuje význam segmentácie 
zákazníkov podľa ich správania, demografických charakteristík, psychografických čŕt či nákupných 
preferencií. Študenti pochopia, aký vplyv majú tieto faktory na rozhodovanie zákazníkov a ich vnímanie 
hodnoty ponúkaných produktov a služieb. 

Dôležitou súčasťou modulu je analýza potrieb a motivácií zákazníkov. Študenti sa naučia identifikovať 
kľúčové motivácie, ktoré zákazníkov vedú k nákupu, a pochopia, ako vonkajšie a vnútorné faktory 
ovplyvňujú ich správanie. Modul kladie dôraz na schopnosť interpretovať zákaznícke preferencie  
a prispôsobiť im obsah komunikácie i spôsob prezentácie produktov alebo služieb. 

Praktická časť modulu sa zameriava na prispôsobenie komunikačných štýlov jednotlivým typom 
zákazníkov. Študenti sa naučia rozpoznávať rozdiely v komunikačných preferenciách a prispôsobovať 
svoj prístup podľa potrieb zákazníkov, vrátane tých náročných alebo nerozhodných. Dôraz je kladený 
na zručnosti aktívneho počúvania, kladenia správnych otázok a empatickej komunikácie,  
ktoré podporujú efektívnu interakciu. 

Modul zahŕňa aj psychologické aspekty typológie zákazníkov. Študenti sa zoznámia s populárnymi 
modelmi, ako je DISC alebo MBTI, ktoré pomáhajú rozlíšiť typy osobností a ich správanie v nákupnom 
procese. Dozvedia sa, ako tieto poznatky aplikovať v praxi a zlepšiť tak komunikáciu, predajné techniky 
i budovanie dôveryhodných vzťahov. 

Jednou z kľúčových tém je aj budovanie dlhodobých vzťahov so zákazníkmi. Študenti pochopia,  
ako identifikovať momenty, ktoré zvyšujú spokojnosť a lojalitu zákazníkov, a ako reagovať  
na ich potreby s cieľom posilniť dôveru a dlhodobú spoluprácu. 

 

Cieľom modulu Typológia zákazníka je poskytnúť študentom hlbšie porozumenie rôznym typom 
zákazníkov, ich potrebám, preferenciám a spôsobom správania. Modul je navrhnutý tak,  
aby študentom umožnil efektívnejšie komunikovať so zákazníkmi, prispôsobiť svoje predajné  
a marketingové stratégie ich špecifickým požiadavkám a budovať dlhodobé vzťahy založené  
na dôvere a porozumení. Modul prepája teoretické poznatky o typológii zákazníkov s praktickými 
nástrojmi, ktoré podporujú úspešnú interakciu a zvyšujú zákaznícku spokojnosť. 


