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Varovani: Davam vam do rukou zbran
Vlastné jich je az 7.

MtiZete je pouzit na to, na co byly uréeny - abyste G¢innéji pomahali lidem

skrze vase produkty a sluzby.
Pomohou vam zvysit prodeje, ziskat vice klientli a byt piesvedcive)si.
Ale daji se 1 zneuzit.

V nespravnych rukou se zméni na nastroje pro manipulaci, klamani a ubliZzovani

druhym.

Proto vas zddam: Pouzivejte tyto techniky v souladu s etikou a vzdy jen proto,
abyste lidem pomohli.

Ke kazdé technice jsem proto piidal i piiklady jejiho zneuZiti, abyste védéli,

¢eho se pfi prodeji vyvarovat.

Tak at’ vam to prodava!



Kdo jsem, Ze vam jdu radit?
Ahojte,

jmenuji se Martin Mazar a od té doby, co jsem se zacal vénovat prodeji,

neumim pfestat :)

Stal jsem se druhym nejlepSim prodejcem z desitek dalSich na Slovensku.

Pozdé&ji jsem byl $éfem vzdélavani v pojistovné.

Ale jednoho dne mi srde¢ni kolaps tekl "Dost!" a ja jsem zacal objevovat nove

zpusoby prodeje na internetu.

Zjistil jsem, ze obchod se da délat nevtiravé, piirozené a pratelsky. (A co je

nejdilezitéjsi, Cestné!)

VSe, co jsem se za ty roky nauCil, nyni pfedavam vam - prodejcim,

obchodnikim, poradciim ...

Naptiklad i v tomto e-booku.



1. Revans§
Lide maji pocit, Ze se musi druhym odvdécit za jejich laskavost.
Byli jste nékdy kupovat auto?
Mozna se 1 vam stalo, Ze vam prodejce nabidl néco malého.
"Date si kdvu? Mohu vam nabidnout sklenici vody? Prosim, nabidnéte si."

Vypada to jen jako milé gesto pohostinnosti. Ale co se za tim skryva

doopravdy?

Robert Cialdini v knize Vliv: Psychologie piesvédcovani odhaluje, ze je za tim

princip reciprocity (Cesky vzajemnosti, oplatky ¢i libozvucnéji, revanse).

Ptijeti byt malého daru vytvaii v lidech potfebu ho oplatit. (Pamatujete si, jak
jste minule z dovolené pfinesli magnetku sestienici z manzelCiny strany jen

proto, Ze i ona vam ji minule donesla?)

Zpét k prodejctim aut. Zjistilo se, Ze zdkaznici, ktefi ptijali pozornost zdarma od

prodejce, nakonec utratili o nékolik tisic dolari vice, nez ostatni.

Mozna to nezni moc logicky, ale nd§ mozek ocividné nemé problém oplatit

jednu kavu i tisicovkami eur, jen aby byl spokojen.
Jak to vyuzit pri prodeji naZivo?

e Mg¢jte radi své klienty, snazte se jim davat drobnosti zdarma a toto je
nejdilezitéjsi - necekejte nic zpét.

e Mizete darovat vzorky produktl, ivodni konzultaci zdarma nebo jen
néco tak obycejného, jako je kava.

e Pii prodeji nabizejte skutecné to nejlepsi pro svého klienta, ne to

nejdraZzsi.


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

Jak to vyuzit pri prodeji online?

e Nabizejte zdarma audit nebo tvodni konzultaci.
e Piipravujte hodnotné ¢lanky, e-booky ¢i videa zdarma, které dokazi

skute¢né lidem pomoci.
Toto nedélejte!

e Nedavejte klientim darky proti jejich vili.
e Vyhnéte se Uplatkiim.

e Nezadejte od klienta zaddnou sluzbu zpét za vaSe dary ¢i laskavost.



2. Zavazek a duslednost

Lide chtéji byt v souladu s tim, co drive rekli nebo udélali.

Predstavte si to: Jste na plazi a potiebujete si odskocit. Mate tam vSak par

cennych véci. Co ud¢late?
a.) Poprosite n¢koho z okolo lezicich lidi, aby vam je pohlidal.

b.) Pokud by vas nékdo chtél okrast, lidé kolem si toho piece v§imnou a

zasahnou. Netieba je o to prosit.

Jedna studie odhalila, Ze v ptipadé b.) zasahlo jen 20 % lidi, zatimco v ptipadé
a.) kradez piekazilo az 95 % lidi. Tito lid¢ se nebali zlod€je honit a

konfrontovat.
Proc to tak je?

Pokud jednou néco fekneme, slibime nebo udélame, nad§ mozek se toho snazi
drzet za kazdou cenu. (Proto pii hadce zastdvdme sviij ndzor 1 davno poté, co Se

ukaze, Ze jsme neméli pravdu.)
Chcete vyuzit tento princip zédvazku a dislednosti pti prodeji?

Ziskejte od klienta prohlaSeni, podle kterého bude potom jednat. (Hacek:

nesmite pouzit nasili ani manipulaci!)
Jak to vyuzit pri prodeji naZivo?

e Vytvarejte mikro-zavazky. Ptejte se na otazky jako: "Co na to fikate?"
"Libi se vam to?" "Co konkrétné se vam na tom libi?"

e Na zavér prodejniho rozhovoru se zeptejte: "Jak jste byli spokojeni?"
KdyZ odpovi kladné&, pokracujte: "Pravé proto bych se chtél zeptat na par
kontaktti od vasich znamych, kterym bych mohl pomoci stejn¢ jako


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

vam." Vasi klienti nebudou chtit jit sami proti sob¢ a vy tak ziskate vice
doporuceni.

e Neuspesny telefonat mizete zachranit slovy: "Vidim, ze to pro vas neni.
Mohu se vam ozvat, kdybych mél pro vas v budoucnu néco zajimavého?"
Samoziejmé, nezapomeiite se jim za néjaky €as ozvat se slovy: "Volam

vam, jak jsme se dohodli ..."
Jak to vyuzit pri prodeji online?

e Vytvarejte mikro-zdvazky. Napftiklad, kdyz si ode mé chcete stdhnout e-
book nebo koupit kurz, na strance je jen tlacitko "Chci kurz .." Teprve po
kliknuti na n&j se vdm otevie formulét, kde zadate své udaje. Kliknutim
na tlacitko "Chci ..." jste vytvofili mikro-zavazek.

e Na socialnich sitich mliZzete pouzit vétu: "Protoze jste fanousek této
stranky, urcité nechcete zmeskat zajimavé slevy a nabidky ..." Tim, Ze se
stali vaSimi fanousky, vytvorili zavazek a nyni budou chtit byt disledni a

jednat podle ng;.
Toto nedélejte!

e Nevyvozujte z odpovédi klienta nespravne diisledky. Netikejte mu "Ale
vzdyt jste fekl, ze produkt chcete!", pokud on pouze fekl, ze se mu libi,
apod.

e Nevyuzivejte manipulativni otdzky, kterymi dosahnete prodeje na ukor

klienta.



3. Socialni dikaz
Lide sleduji chovani druhych, aby jim prizpiisobili to sve.

Pokud jste byli v hotelu, urcité jste si v§imli oznameni, které vas vyzyvalo, at’
pouzijete své rucniky vicekrat. Kvili Setfeni Zivotniho prostfedi vam je

nevyménuji kazdy den, ale pouze tehdy, kdyz je nechate na zemi.

Myslite, ze to na lidi funguje? A pokud ano, jak toto ozndmeni udélat jeste

ucinngjsi?
Ptesné to zkoumali psychologové v této studii.

Pouzili 2 druhy ozndmeni. Jeden hosty hotelu vyzyval, aby pomohli chréanit
zivotni prostfedi. Ve druhém text mirné pozménili: "Ptipojte se k dal§im hostim
ve snaze chranit Zivotni prostfedi. Témei 75 % hostt ... pouziva sviij rucnik vice

nez jednou."
Vysledek?

V prvnim piipad¢ se do vyzvy zapojilo 35 % hostl, zatimco ve druhém az 44
%. Jen par slov navic zpusobilo o ¢tvrtinu lepsi vysledek!

Neni to Zadné nahoda, psychologové to nazvali princip konsenzu ¢i socidlniho
dukazu. Nas mozek se snazi sniZit riziko Spatného rozhodnuti, a tak se snazime
pfizpuisobit tomu, co si mysli vétSina. Kdyz to dé€la tolik lidi, asi to bude dobré,
ne?

Jak to vyuzit pri prodeji naZivo?

e Vzpomeiite Si, kolika klientim jste jiz pomohli a jak.

e KdyzZ telefonujete na doporuceni, mizete zminit tuto zazracnou formulku:
"Volam vam, protoZe jsem na vas dostal kontakt od p. Mrkvicky. Zminil
se vam, Ze vam budu volat? Poméhal jsem mu nastavovat finance a diky
tomu usetfil XY €."

e Namitky lze zvladnout tak, Ze feknete ptibéh jin¢ho klienta, ktery byl v

podobné situaci a jak mu nakonec vase feSeni pomohlo.


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

Jak to vyuzit pri prodeji online?

e Sbirejte a zavéste na svlij web reference od spokojenych klientt. Je to
zékladni véc, ktera by podle mé méla byt na kazdém jednom webu.

e Vycislete, kolika klientim jste uZ pomohli, kolik lidi si od vas stahlo e-
book, nakoupilo, atd.

e Pokud prodéavate produkty, pfidejte k nim hodnoceni zakazniki.

e Vytvoite na webu kategorii "Nejproddvanéjsi" nebo "Nejoblibené&jsi".
Toto nedélejte!

e Nevymyslejte si Cisla, reference ani piibéhy.

e Nepouzivejte vyrazy jako "vSichni moji klienti byli spokojeni* nebo
"kazdy si to chvali". Nezni to diivéryhodné a témér jisté to ani neni
pravda.



4. Nedostatek
Lidé jsou pritahovani k vécem, kterych je malo.
Co se stane, kdyz détem feknete "Nedotykej se toho"?

Vétsina z nich najednou nemysli na nic jiného, jen na to, jak by se toho dotklo

... nejlépe tak, abyste to nevidéli.
Vlastné za to ani nemtzou. Na§ mozek je tak naprogramovan (ano, 1 vas).

TouZime mit to, co mit nemiiZeme, nebo co je velmi obtiZzn¢ ziskat. Véci,
kterych je malo, nebo jsou obtizné dostupné, totiz vytvareji dojem exkluzivity.

A to nas ptitahuje jako magnet.
Jak to vyuZit pri prodeji nazivo a online?

e Nabizejte akce, které jsou ¢asoveé ¢i mnozstevné omezené, nebo plati
pouze pro prvnich X lidi.

e Pokud nabizite sluzby, dejte lidem védét, kolik volnych mist vam tento
meésic zbyva (kolik klientd jesté¢ miizete vzit).

e Pokud vyrabite produkty, vytvoite limitovanou edici nebo jen jeden
jediny kus.

Toto nedélejte!
e Bud’te Cestni. Netikejte, Ze akce plati "jen dnes", pokud ji zitra nabidnete
Znovu.

e Nemluvte o néem, Ze je to vzacné a jedinecné, pokud takovych véci

mate na sklad¢ jesté dalSich 20.



5. Autorita
Lide veri tem, kteri vypadaji, Ze vedi, co délaji.
Skupina realitnich makléita dokazala diky jedné (az smésné jednoduché) vécli
vyrazn¢ zvysit poCet podepsanych smluv.

Co udélali?

Jejich asistenti na recepci do telefonickych rozhovort doplnili jeden tdaj. Se

jmény makleti vzdy fekli také néco o jejich zkuSenostech.

"Pronajem? Spojim vas se Sandrou, ktera ma vice nez 15 let zkuSenosti s

prondjmem nemovitosti v této oblasti."

"Porad’te se s Peterem, vedoucim prodeje. M4 vice nez 20 leté zkuSenosti s

prodejem nemovitosti. Hned vas piepojim."
Vysledek?

Diky tomuto pfedstaveni dosahli 20 % nartistu poc¢tu dohodnutych schiizek a 15
% narustu poctu podepsanych smluv, pise Robert Cialdini.

Davodem je opét (ne)opatrnost naseho mozku. Pokud je nékdo odbornikem a
autoritou ve své oblasti, jsme nachylné;si vétit jeho sloviim a poslouchat jeho

rady.

(4

(Pokud vas to nepfesvédcilo a chtéli byste slySet mrazivéjsi diikaz o sile

autority, doporucuji vygooglovat si milgramtv experiment.)

Jak to vyuZit pri prodeji nazivo?

e Vystavte si na sténu kancelare vase certifikaty a osvédceni.

e Abyste pusobili jako autorita, oblékejte se tak. Pokud podnikate v oblasti
zdravého Zivotniho stylu, hodi se vam naptiklad bil¢ obleceni, které
ptipomina lékaiské prostiedi. Pokud chcete jako finan¢ni poradce pisobit
seriozné, noste dobie padnouci oblek (¢i elegantni kostym).

e Zamyslete se nad tim, jak se predstavujete. Apple svym zaméstnanciim na


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

technické podpote naptiklad fika "Apple géniove".
Jak to vyuZit pri prodeji online?

e Své¢ zkuSenosti, certifikaty, ispéchy nezapomeiite popsat na vaSem webu
v ¢asti "O mne".

e Na webu zvetejnéte své fotografie, na kterych plisobite jako autorita
(nejlépe od profesiondlniho fotografa).

e Zjednoduste a "uklid’te" design vasi webstranky ¢i fanpage, aby uz na

prvni pohled plisobily profesionalné.

Toto nedélejte!

e Nevymyslejte si tituly a nevystavujte falesne certifikaty.
e Nezavadgjte lidi, Ze jste autorita v n¢jaké oblasti (napf. 1€kar), pokud

nejste.



6. Naklonnost
Lidé spise vyhovi tem, kteri se jim libl.
Tipnéte si, kterd skupina student obchodni Skoly si pfi vyjednavani vedla Iépe.

Prvni ze skupin tekli: "Cas jsou penize. Jdéte rovnou k véci."

Druha skupina dostala jinou radu: "Nejdiive si mezi sebou vymeénte par
osobnich informaci. Najdéte néco, co mate spole¢ného, aZ potom zaénéte

vyjednavat."
Asi tusite, kdo si vedl Iépe ...

Ano, byla to druha skupina. Zatimco prvni skupina dosahla dohody v 55 %

ptipadl, druhé se to podatilo az v 90 % ptipadd.

Psychologové to vysvétluji principem néklonnosti. Tim, Ze studenti s
protistranou nejdiive nasli spolenou fec, si ziskali jejich naklonnost. Tak to

prosté funguje - mame radi lidi, ktefi jsou ndm podobni.

No a princip nédklonnosti ik, Ze spiSe splnime pozadavky lidi a fekneme jim
ano, pokud se nam libi.

Jak to vyuzit pri prodeji naZivo?

e Dejte si zaleZet na prvnim dojmu. Je klicovy, protoZe tehdy se klient
podvédomé rozhodne, zda mu jste sympaticky nebo ne.

e Chovejte se piijemné, optimisticky, usmévaveé. Nikdo nema rad negativni
a ubrucené lidi.

e Zkuste techniku zrcadleni. Pfizptisobte tempo fe¢i vaSemu klientovi.

Sednéte si tak, jak sedi on. Za¢néte dychat ve stejném rytmu.
Jak to vyuzit pri prodeji online?

e Na internetu nedélate prvni dojem vy jako clovéEk, ale naptiklad vase
webstranka. Dejte si zalezet, aby uz na prvni pohled ptisobila ptijemné.

e Uved'te na strance vaSe hodnoty, jako naptiklad ¢estnost, odpovédnost,



uptimnost ... Pokud se s nimi ztotoziiuji i vasi klienti (coz doufam ano),
bude to pro vas velké plus.

e Nebojte se na socidlnich sitich sdilet i1 fotografie a ptibehy z vaseho
bé&zného zivota. Klienti uvidi, ze jste také jen ¢loveék z masa a kosti, ktery

je v mnohém podobny jako oni.

Toto nedélejte!

e Nepiehanéjte to na setkdni s komplimenty. Mize to piisobit neupifimné a
ulisné.

e Netvaite se prehnané pratelsky, jako kdybyste se s klientem znali uz 10
let, pokud jste se pravé seznamili. Mnohé to spiSe odradi a vypada to

podeziele.



7. Konkrétnost
Lide vice ditveruji konkrétnim informacim.

Kdybych vam tekl, ze jsem byl v Himal4ajich, mozna by mi hodn¢ z vés ani
nevéftilo.

Ale co kdyz vam feknu, Ze jsme vysli na sedlo Thorong La ve vySce 5416
mnm? Vstavali jsme o 4 rano v zakladnim tdbotfe Thorong Phedi. Na snidani
byli vSichni ticho. VSichni si promitali, co je ¢eka - pfekonat témét 1000
vysSkovych metrll. Vyrazili jsme o 5, jesté za tmy, s ¢elovkou na hlavé a 1eky v

batohu pro ptipad toho nejhorsiho...
Zni to trochu uvéfitelnéji?

Doufam, ze ano, protoze tak to opravdu bylo :)

vvvvvv

detaily, povazujeme za pravdivéjsi.

A plati to nejen pfi ptibézich. Kdyz si vSimnete, pseudo-odbornici mozné maji
hodné teci, ale jdou jen po povrchu. Naopak, skutecni odbornici jsou velmi

konkrétni a poskytuji praktické navody, protoze problému rozumi do hloubky.
Jak to vyuzit pFi prodeji nazivo a online?

e Kdyz o sobé mluvite nebo pisete, uvadéjte konkrétni informace — jak
dlouho se uz dané oblasti vénujete, kolika klientiim jste uZ pomohli, kolik
penéz jste svym klientim pomohli proinvestovat...

e V piibézich o vaSich spokojenych klientech pouzivejte co nejvice detaili.

Pokud zadate o referenci, feknéte klientovi, aby byl velmi konkrétni.
Toto nedélejte!

e Nenud'te klienty zbyte¢nymi detaily. PouZijte je jen tehdy, abyste jimi

podpofili ngjaké vase tvrzeni (napft. jsem zkuSeny - mam uz 17 let praxe).



Jak ziskavat klienty prirozené a bez natlaku: Level 2

Predstavte si, ze prodavate, aniz by:
e jste oslovovali tzv. studené kontakty
e jste telefonovali lidem a presvédcovali je, Ze prave oni potiebuji vase
produkty nebo sluzby

e jste meli pocit, Ze se musite lidi doproSovat, aby si néco koupili
Nebylo by to skvélé? (Z vlastni zkuSenosti mohu potvrdit, ze ano :))

Pokud se vam takova predstava zamlouva, urcité se vam bude libit mij kurz

Prodej 2.0.

Da vam kompletni systém od A do Z, jak diky novodobym strategiim nenasilné

prodavat tak, ze si klient ani nevSimne, Ze mu néco prodavate.
Jste pripraveni pfejit na druhy level?

Ano, chci odhalit systém Prodej 2.0



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