PSYCHOLOGIA PREDAJA

Sebareflexia



1. na zaciatok

V Gvode mojej "spovede" sa musim priznat, Zze ked som nahraval
zaznam troch predajnych situacii, netusSil som, kolko vedy sa skryva v jednom,
¢o i len kratkom predajnom rozhovore. Az teraz, ked mam uz podstatne SirSie
spektrum vedomosti o psycholdgii predaja, si uvedomujem, Ze som sa
nevedome dopustil niekolkych zavaznych chyb.

2. situacia

Otec ma zaujem kuapit pre svoje priblizne 10 ro¢né dieta akvarium so
Strkom, rastlinami, rybkami a vizualne pritazlivymi prvkami (kamene, drevo z
modciara). Otec nikdy nechoval rybky, nema preto vedomosti o tejto oblasti.
Akvarium chce pre svojho syna k narodeninam. Predava¢ mu ponuka klasické
brakické sladkovodné akvarium s jednoduchou udrzbou a pestrymi
nenaroc¢nymi rybkami.

3. osobnost’ méjho zakaznika

V pripade mojho zakaznika sa jednalo o otca, ¢lena rodiny nachadza-
jucej sa v Stadiu zivotného cyklu rodiny s nazvom PIné hniezdo Il. Bol to
expresivny zakaznik, ktory konal priatefsky a fahko nadviazal rozhovor a
vyslovil svoje Zelanie, zdoveril sa. Jeho rozhodnutie bolo rychle, mal niekolko
doplnujucich otazok s ciefom kupit prva ponuknutu alternativu.

4. trochu persuazie

Usadil som, ze zakaznik je schopny, ochotny a pripraveny byt
presvedcovany, pretoze mal volné zdroje a kompetencie kupit moj produkt, a
nemal odpor k uskuto¢neniu kapy.

5. predaj mojmu zakaznikovi a prevencia reklamécie

Prave z uvedenych doévodov som zvolil taktiku, ktorda uspokoji
expresivneho zékaznika: vysvetlil som mu zaklady adrzby a prevadzky akvaria
(rad pocuva nazory, napady, menej uz fakty) a nezabudol som pripomenat, ze
takyto typ akvaria uprednostiuje vacsina zaciato¢nikov (rad je ¢lenom skupin,
je spoloCensky). Prevencia reklamécii bola v tomto pripade namieste, pretoze
naroCnejSie akvaria si vyzZaduju naro¢nejSiu udrzbu, takze v pripade



zanedbanej starostlivosti dochadza k uUhynu drahych ryb a naslednym
reklamaciam.

6. ako som ziskal objednavku?

Vzhlfadom na to, Ze sa jednalo o osobny predaj v maloobchodnej
akvaristickej predajni a expresivneho zakaznika, ktory bol oboznameny s
produktom a bol presvedc€eny, ze akvarium s prislusenstvom méze a chce
kupit, zvolil som priame poziadanie na ziskanie objednavky.

7. ¢o som spravil dobre?

 Na zaCiatku rozhovoru som kladol otdzky smerujuce k zisteniu
vedomosti otca a k jeho dévodom nakupu

» Podarilo sa mi empatizovat do otcovych starosti a potrieb

e Uplatnil som principy aktivneho nacuvania, najma kladenim otazok,
navodenim pocitu dévery a aplikovanim empatie

* Na konci predajného rozhovoru som zakaznikovi prisfubil pomoc v
poradenstve, pripadne pri kipe doplnkov &i krmiva

8. chyby, ktorych som sa dopustil (a ktoré ma fakt zlostia)

* Vo svojej prezentacii som pouzival vela odbornych vyrazov

* Moje vysvetlovanie zahffialo vela informacii a rychlost reci bola vysoka,
nad hranicou vnimatelnosti laickym posluchaom, zakaznika som
prestal zaujimat

» Oteckovi som nedal ¢as na rozmyslanie, netoleroval som ticho

* Bol som netrpezlivy v pocCavani, to bola chyba mdojho efektivneho
naclvania

* ZbytoCne som expresivneho zakaznika oboznamoval s faktami a
podrobnostami

9. epildg

Chyby, ktorych som sa dopustil vo svojej predajnej situacii v roli
predajcu boli vtomto fiktivnom pripade zanedbatelné. Uvedomujem si vSak,
Ze v redlnej situécii by mohli znamenat stratu kontraktu, ba mozno Ze aj méjho
zakaznika.






