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Varovanie: Davam vam do ruk zbran

Vlastne ich je az 7.

Mozete ich pouzit’ na to, na ¢o boli uréené - aby ste i¢innejSie pomahali

Pud’om cez vaSe produkty a sluzby.
Pomo6zu vam zvysit’ predaje, ziskat viac klientov a byt’ presvedcive;jsi.
Ale daju sa aj zneuzit'.

V nespravnych rukach sa zmenia na nastroje pre manipulaciu, zavadzanie a

Skodenie druhym.

Preto vas Ziadam: PouZzivajte tieto techniky v sulade s etikou a vzdy len preto,

aby ste 'udom pomohli.

Ku kazdej technike som preto pridal aj priklady jej zneuzitia, aby ste veddli,

¢oho sa pri predaji vyvarovat’.

Tak nech vam to predava!



Kto som, Ze vam idem radit’?

Ahojte,

volam sa Martin Mazar a odkedy som sa zac¢al venovat predaju, neviem prestat’

Stal som sa druhym najlepSim predajcom spomedzi desiatok dalSich na

Slovensku. Neskor som bol §¢fom vzdelavania v poist'ovni.

Ale jedného dia mi srdcovy kolaps povedal “Dost’!” a ja som zacal objavovat’

nové sposoby predaja na internete.

Zistil som, Ze obchod sa da robit’ nevtieravo, prirodzene a priatel’sky. (A ¢o

je najdolezitejSie, Cestne!)

Vsetko, ¢o som sa za tie roky naucil, teraz odovzdavam vam - predacom,

obchodnikom, poradcom...

Napriklad aj v tomto e-booku.



1. Revans
Ludia maju pocit, Ze sa musia druhym odvdacit za ich laskavost.
Boli ste niekedy kupovat’ auto?
Mozno sa aj vam stalo, ze vdm predajca ponukol nieCo drobné.
"Date si kavu? Mdzem vam ponuknut’ pohar vody? Nech sa paci, ponuknite sa."
Vyzera to len ako milé gesto pohostinnosti. Ale ¢o sa za tym skryva naozaj?

Robert Cialdini v knihe Vplyv: Psycholdgia presviedcania odhal'uje, Ze je za

tym princip reciprocity (po slovensky vzdajomnosti, odplaty ¢i 'ubozvuénejsie,

revansu).

Prijatie hoci aj malého daru vytvara v 'ud’'och potrebu ho oplatit’. (Pamatate si,
ako ste minule z dovolenky doniesli magnetku sesternici z manzelkinej strany

len preto, Ze aj ona vam minule doniesla?)

Spét’ k predajcom aut. Zistilo sa, Ze zdkaznici, ktori prijali pozornost’ zdarma od

predajcu, nakoniec minuli o niekol’ko tisic dolarov viac ako ostatni.

Mozno to neznie vel'mi logicky, ale naS mozog oc¢ividne nema problém oplatit’
y

jednu kéavu aj tisickami eur, len aby bol spokojny.
Ako to vyuzit’ pri predaji nazivo?

e Majte radi svojich klientov, snazte sa im davat’ drobnosti zdarma a, toto
je najdolezitejSie - neCakajte ni€ spat’.

e Mozete darovat’ vzorky produktov, ivodnu konzultaciu zdarma alebo len
nieCo také obycajné, ako je kava.

e Pri predaji pontikajte skutocne to najlepsie pre svojho klienta, nie to

najdrahsie.


https://www.databazeknih.cz/knihy/vplyv-psychologia-presviedcania-416127
https://www.databazeknih.cz/knihy/vplyv-psychologia-presviedcania-416127

Ako to vyuzit’ pri predaji online?

e Ponukajte zdarma audit alebo ivodnu konzultaciu.
e Pripravujte hodnotné ¢lanky, e-booky ¢i vided zdarma, ktoré dokézu

skuto¢ne 'ud'om pomadct’.
Toto neraobte!

e Nedavajte klientom darceky proti ich voli.
e Vyhnite sa uplatkom.

e Nepytajte od klienta ziadnu sluzbu spét’ za vase dary ¢i laskavost’.



2. Zavazok a doslednost’
Ludia chcu byt'v sulade s tym, ¢o predtym povedali alebo urobili.

Predstavte si to: Ste na plazi a potrebujete si odskocit’. Mate tam vSak par

cennych veci. Co urobite?
a.) Poprosite niekoho z okolo-leziacich I'udi, aby vam ich postrazil.

b.) Ak by vas niekto chcel okradntt’, 'udia okolo si to predsa v§imnu a

Zasiahnu. Netreba ich o to prosit’.

Jedna Stadia odhalila, ze v pripade b.) zasiahlo len 20% l'udi, zatial’ Co v pripade
a.) kradez prekazilo az 95% l'udi. Tito l'udia sa nebali zlodeja nahanat’ a

konfrontovat’.
Preco to tak je?

Ak raz nie€o povieme, s'ibime alebo urobime, nd§ mozog sa snazi toho drzat’
za kazdu cenu. (Preto pri hddke zastdvame svoj nazor aj ddvno potom, €o sa

ukaze, Ze sme nemali pravdu.)
Chcete vyuzit tento princip zdvdizku adaslednosti pri predaji?

Ziskajte od klienta prehldsenie, podl'a ktorého bude potom konat’. (Hacik:

nesmiete pouZzit’ nasilie ani manipulaciu!)
Ako to vyuzit’ pri predaji nazivo?

e Vytvarajte mikro-zavizky. Pytajte sa otazky ako: "Co na to hovorite?"
"P4&i sa vam to?" "Co konkrétne sa vam na tom paci?"

e Na zaver predajného rozhovoru sa opytajte: "Ako ste boli spokojni?" Ked’
odpovedia kladne, pokracujte: "Prave preto by som sa chcel spytat’ na par

kontaktov na vaSich zndmych, ktorym by som mohol pomoct’ rovnako


https://files.eric.ed.gov/fulltext/ED076923.pdf

ako vam." Vasi klienti nebudu chciet’ ist’ sami proti sebe a vy tak ziskate
viac odportcani.

e Netspesny telefonat mozete zachranit’ slovami: "Vidim, ze to pre vas nie
je. Mozem sa vam ozvat’, keby som mal pre vas v budiicnosti nieco
zaujimavé?" Samozrejme, nezabudnite sa im o nejaky Cas ozvat’ so

slovami: "Volam vam, ako sme sa dohodli..."
AKo to vyuzit’ pri predaji online?

e Vytvarajte mikro-zavizky. Napriklad, ked’ si odo mna chcete stiahnut’ e-
book alebo kupit kurz, na stranke je len tlacidlo "Chcem kurz..". AZ po
kliknuti naft sa vdm otvori formulér, kde zadate svoje udaje. Kliknutim na
tlacidlo "Chcem..." ste vytvorili mikro-zavazok.

e Na socialnych sietach mozete pouzit’ vetu: "Kedze ste fanusik tejto
stranky, urCite nechcete zmeskat’ zaujimavé zl'avy a ponuky..." Tym, Ze
sa stali vasim fanSikmi, vytvorili zavazok a teraz budu chciet’ byt

dosledni a konat’ podl'a neho.
Toto nerabte!

e Nevyvodzujte z odpovedi klienta nespravne dosledky. Nehovorte mu
"Ale ved’ ste povedali, Ze produkt chcete!", ak on len povedal, Ze sa mu
paci a pod.

e NevyuZzivajte manipulativne otdzky, ktorymi dosiahnete predaj na ukor

klienta.



3. Socialny dokaz
Ludia sleduju spravanie druhych, aby mu prisposobili to svoje.

Ak ste boli v hoteli, urcite ste si v§imli oznam, ktory vas vyzyval, aby ste
pouzili vaSe uteradky viackrat. Kvoli Setreniu Zivotného prostredia vam ich

nevymienaju kazdy dei, ale len ked’ ich nechate na zemi.

Myslite, Ze to na 'udi funguje? A ak ano, ako tento oznam spravit’ este

ucinnejsi?
Presne to skimali psychologovia v tejto stadii.

Pouzili 2 druhy oznamov. Jeden hosti hotela vyzyval, aby pomohli chranit’
zivotné prostredie. V druhom text mierne pozmenili: "Pripojte sa k d’al$im
hostom v snahe chranit’ Zivotné prostredie. Takmer 75% hosti... pouziva svoj

uterak viac nez raz."
Vysledok?

V prvom pripade sa do vyzvy zapojilo 35% hosti, zatial' o v druhom az 44%.

Len pér slov navySe spdsobilo o Stvrtinu lepsi vysledok!

Nie je to ziadna nahoda, psychologovia to nazvali princip konsenzu ¢i

socialneho dokazu. Na§ mozog sa snazi zniZit riziko zl€ého rozhodnutia, a tak sa

snazime prisposobit’ tomu, ¢o si mysli vicsina. Ked’ to robi tol’ko l'udi, asi to
bude dobré, nie?

Ako to vyuzit’ pri predaji nazivo?

e Spomeiite, kol’kym klientom ste uz pomohli a ako.

e Ked telefonujete na odporucanie, mézete spomenut’ tuto zazracni
formulku: "Volam vam, pretoZe som na vas dostal kontakt od p.
Mrkvicku. Spominal vdm, ze vdm budem volat’? Pomahal som mu

Nastavovat’ financie a vd’aka tomu usetril XY€."

e Namietky mozete zvladnut tak, ze poviete pribeh iného klienta, ktory bol

v podobnej situacii a ako mu nakoniec vase rieSenie pomohlo.


https://assets.csom.umn.edu/assets/118359.pdf
https://assets.csom.umn.edu/assets/118359.pdf

Ako to vyuzit’ pri predaji online?

e Zbiergjte a zaveste na svo] web referencie od spokojnych klientov. Je to
zékladna vec, ktord by podl'a mia mala byt na kazdom jednom webe.

e Vycislite, kol’kym klientom ste uz pomohli, kol’ko l'udi si od vas stiahlo
e-book, naktpilo atd’.

e Ak predavate produkty, pridajte k nim hodnotenie zakaznikov.

e Vytvorte na webe kategoriu "NajpredavanejSie" alebo "NajoblibnejSie".
Toto nerobte!

e Nevymyslajte si Cisla, referencie ani pribehy.
e NepouZivajte vyrazy ako "vSetci moji klienti boli spokojni" alebo "kazdy
si to chvali". Neznie to doveryhodne a takmer urcite to ani nie je pravda.



4. Nedostatok
Ludia su pritahovani k veciam, ktorych je malo.
Co sa stane, ked’ detom poviete "Nedotykaj sa toho"?

Vicsina z nich zrazu nemysli na ni¢ iné, len ako by sa toho dotklo... najlepsie

tak, aby ste to nevideli.
Vlastne zato vel'mi nem6zu. Na§ mozog je tak naprogramovany (ano, aj vas).

Tazime mat’ to, o mat’ nemozZeme alebo o je vel'mi tazké ziskat’. Veci,
ktorych je malo alebo si taZko dostupné totiz vytvaraju dojem exkluzivity. A to

nas pritahuje ako magnet.
Ako to vyuzit’ pri predaji nazivo a online?

e Ponukajte akcie, ktoré su ¢asovo ¢i mnozstevne obmedzené alebo platia
len pre prvych X l'udi.

e Ak ponukate sluzby, dajte 'udom vediet’, kol'ko voI'nych miest vam tento
mesiac zostava (kolkych klientov eSte moZete zobrat).

e Ak vyrabate produkty, vytvorte limitovanu ediciu alebo len jeden jediny
kus.

Toto nerobtel

e Bud’te Cestni. Nehovorte, Ze akcia plati "len dnes", ak ju zajtra pontiknete
Znova.

e Nehovorte o nieCom, Ze je to vzacne a jedinecné, ak takych veci mate na
sklade este d’alSich 20.



5. Autorita
Ludia veria tym, ktori vyzeraju, Ze vedia, co robia.

Skupina realitnych maklérov dokazala vd’aka jednej (az smiesne jednoduchej)

veci vyrazne zvysit pocet podpisanych zmlav.
Co spravili?

Ich asistenti na recepcii do telefonickych rozhovorov doplnili jeden udaj. S

menami maklérov vZzdy povedali aj nieco o ich skisenostiach.

"Prendjom? Spojim vas so Sandrou, ktora ma viac ako 15 rokov skusenosti s

prendjmom nehnutelnosti v tejto oblasti."

"Porad’te sa s Petrom, veducim predaja. M4 viac ako 20-ro¢né skiisenosti s
predajom nehnutel'nosti. Hned’ vés prepojim."

Vysledok?

Vd'aka tomuto predstaveniu dosiahli 20%-ny narast poctu dohodnutych stretnuti

a 15%-ny narast poctu podpisanych zmluav, pise Robert Cialdini.

Do6vodom je opét’ (ne)opatrnost’ ndsho mozgu. Ak je niekto odbornikom a

autoritou vo svojej oblasti, sme nachylnejsi verit’ jeho slovam a pocuvat’ jeho

rady.

(Ak vas to nepresvedcilo a chceli by ste pocut’ mrazivejsi dokaz o sile autority,
odporacam vygooglit’ si Milgramov experiment.)

Ako to vyuzit’ pri predaji nazivo?

e Vystavte si na stenu kancelarie vase certifikaty a osvedcenia.

e Aby ste posobili ako autorita, obliekajte sa tak. Ak podnikate v oblasti
zdravého zivotného $tylu, hodi sa vam napriklad biele oblecenie, ktoré
pripomina lekérske prostredie. Ked’ chcete ako financny poradca posobit’
seridzne, noste dobre padntci oblek (¢i elegantny kostym).

e Zamyslite sa nad tym, ako sa predstavujete. Apple svojich zamestnancov


https://www.influenceatwork.com/principles-of-persuasion/
https://www.influenceatwork.com/principles-of-persuasion/
https://www.influenceatwork.com/principles-of-persuasion/
https://sk.wikipedia.org/wiki/Milgramov_experiment
https://sk.wikipedia.org/wiki/Milgramov_experiment

na technickej podpore napriklad vola "Apple géniovia".
Ako to vyuzit’ pri predaji online?

e Svoje skusenosti, certifikaty, ispechy nezabudnite opisat’ v na vaSom
webe v Casti "O mne".

e Na webe zverejnite svoje fotografie, na ktorych posobite ako autorita
(najlepsie od profesionalneho fotografa).

e Zjednoduste a "upracte" dizajn vasej webstranky Ci fanpage, aby uz na

prvy pohl'ad pdsobili profesionalne.
Toto nerobte!

e Nevymyslajte si tituly a nevystavujte faloSné certifikaty.
e Nezavadzajte l'udi, Ze ste autorita v nejakej oblasti (napr. lekar), ak nie
ste.



6. Naklonnost’
Ludia skor vyhoveju tym, ktori sa im pdcia.
Tipnite si, ktora skupina Studentov obchodnej Skoly si pri vyjednavani viedla
lepsie.
Prvej zo skupin povedali: "Cas su peniaze. Chod’te rovno k veci."

Druha skupina dostala int radu: "Najskor si medzi sebou vymente par osobnych

informacii. Najdite nieo, Co mate spolo¢né, az potom zacnite vyjednavat’."
Asi tusite, kto si viedol lepsie...

Ano, bola to druha skupina. Kym prva skupina dosiahla dohodu v 55%

pripadov, druhej sa to podarilo az v 90% pripadov.

Psychologovia to vysvetl'uji principom ndklonnosti. Tym, Ze Studenti s
protistranou najskor nasli spolo¢nti re€, ziskali si ich naklonnost’. Tak to proste

funguje - mame radi 'udi, ktori st nam podobni.

No a princip nédklonnosti hovori, zZe skor splnime poziadavky l'udi a povieme im

ano, ak sa ndm pacia.
Ako to vyuzit’ pri predaji nazivo?

e Dajte si zaleZat na prvom dojme. Je kl'aiCovy, pretoze vtedy sa klient
podvedome rozhodne, ¢i mu ste sympaticky alebo nie.

e Spravajte sa prijemne, optimisticky, usmievavo. Nikto nema rad
negativnych a ufrflanych l'udi.

e Skuste techniku zrkadlenia. Prisposobte tempo re¢i vaSmu klientovi.

Sadnite s tak, ako sedi on. Zacnite dychat’ v rovnakom rytme.
Ako to vyuzit’ pri predaji online?

e Na internete nerobite prvy dojem vy ako ¢lovek, ale napriklad vasa
webstranka. Dajte si zalezat, aby uz na prvy pohl'ad pdsobila prijemne.

e Uved'te na stranke vase hodnoty, ako napriklad ¢estnost’, zodpovednost,



uprimnost’... Ak sa s nimi stotozituju aj vasi klienti (Co difam ano), bude
to pre vas velké plus.

e Nebojte sa na socidlnych sietach zdiel'at’ aj fotografie a pribehy z vasho
bezného zivota. Klienti uvidia, Ze ste tieZ len ¢lovek z mésa a kosti, ktory

je v mnohom podobny ako oni.
Toto neraobte!

e Neprehanajte to na stretnuti s komplimentmi. Méze to pdsobit’ neuprimne
a ulisne.

e Netvarte sa prehnane priatel’'sky, ako keby ste sa s klientom poznali uz 10
rokov, ak ste sa prave zoznamili. Mnohych to skor odradi a vyzera to
podozrivo.

7. Konkrétnost’
Ludia viac doveruju konkrétnym informdciam.

Keby som vam povedal, Ze som bol v Himal4jach, moZno by mi vela z vas ani
neuverilo.

Ale ¢o ak vam poviem, Ze sme vySli na sedlo Thorong La vo vyske 5416
m.n.m? Vstavali sme o 4 rdno v zdkladnom tabore Thorong Phedi. Na ranajkéach
boli vSetci ticho. VSetci si premietali, ¢o ich ¢akd - prekonat’ takmer 1000

vySkovych metrov. Vyrazili sme o 5, eSte za tmy, s Celovkami na hlave a liekmi



v batohu pre pripad toho najhorsieho...
Znie to trochu uveritel'nejsie?
Dufam, Ze ano, lebo takto to naozaj bolo :)

Co som vam ale chcel ukézat), je tento zaujimavy jav - Ziviie pribehy, bohaté na

detaily, povazujeme za pravdivejsie.

A plati to nielen pri pribehoch. Ked’ si v§imnete, pseudo-odbornici mozno maju
vel’a reci, ale idu len po povrchu. Naopak, skuto¢ni odbornici st vel'mi

konkrétni a poskytuju praktické navody, pretoZze problému rozumeju do hibky.
Ako to vyuzit’ pri predaji naZivo a online?

e Ked o sebe hovorite alebo pisete, uvadzajte konkrétne informacie - kol'ko
sa uz danej oblasti venujete, kol’kym klientom ste uz pomohli, kol'ko
penazi ste svojim klientom pomohli preinvestovat'...

e V pribehoch o vaSich spokojnych klientoch pouZivajte ¢o najviac
detailov. Ak si pytate referenciu, povedzte klientovi, aby bol vel'mi

konkrétny.
Toto nerobtel

e Nenud'te klientov zbyto¢nymi detailami. Pouzite ich len vtedy, aby ste
nimi podporili nejaké vaSe tvrdenie (napr. som skiiseny - mam uz 17
rokov praxe).



Ako ziskavat’ klientov prirodzene a bez natlaku: Level 2

Predstavte si, ze predavate bez toho, aby:

e ste oslovovali tzv. studené kontakty
e ste telefonovali 'ud’om a presviedcali ich, ze prave oni potrebuju vase
produkty alebo sluzby

e ste mali pocit, Ze sa musite l'ud’'om doprosovat’, aby si nieco kupili
Nebolo by to skvelé? (Z vlastnej skusenosti mézem potvrdit’, ze je :) )

Ak sa vam takato predstava pozdava, ur¢ite sa vam bude pacit moj kurz Preda]
2.0.

D4 vam kompletny systém od A po Z, ako vd’aka novodobym stratégiam

nenasilne predavat’ tak, Ze klient ani len nezbad4, Ze mu nieco predavate.
Ste pripraveny prejst’ na druhy level?

Ano, chcem odhalit’ systém Predaj 2.0



http://link/
https://onlinelidri.sk/predaj-2-0-sp/
https://onlinelidri.sk/predaj-2-0-sp/
https://onlinelidri.sk/predaj-2-0-sp/
https://onlinelidri.sk/predaj-2-0-sp/
https://onlinelidri.sk/predaj-2-0-sp/

