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6 principov ako presvied¢at’ a
ovplyviiovat’ 'udi

Uz od mali¢ka sa snazime ziskavat’ I'udi pre svoje
myslienky a napady. Inymi slovami — snazime sa
ich presviedc¢at’ a ovplyviiovat. Mimoriadne
dolezité je to prave v predaji - ked’ od zakaznika
chceme peniaze. Vtedy su totiz jeho obavy,
pochybnosti alebo zdbrany najsilnejsie.

Da sa teda povedat’, Ze vas uspech v predaji zavisi
hlavne od vasej presvedCivosti. Ide o vrodent
schopnost’, alebo sa to da naucit’? Je fakt, ze
niektori to maju ,,v krvi“. Ale ¢o my ostatni, ktori
také $t'astie nemame?

Robert Cialdini, profesor
psycholdgie a marketingu v
USA, po 30 rokoch vyskumu
zhrnul svoje zistenie do 6 The Psychaogy

. ’ . of Persuasion
principov (v knihe BENTR
Influence:Psychology of ol e
Persuasion). V kratkosti ich vymenujem a ku
kazdému spomeniem priklad, ako by sa dal vyuzit’
v predaji. Vacsinu z nich aj sam vyuZzivam a
modzem potvrdit’, Ze funguju.

Tu je jeho 6 principov:

1. princip naliehavosti — ak 'udia citia, Ze
odkladanim rozhodnutia mézu prist’ o nejaku
vyhodu alebo moznost’, zvyknu sa rozhodovat’
rychlejsie. Ak v 'ud’och vyvolate tento pocit,

prinesie vam to dve vyhody: predate rychlejSie a
nepridete o zakaznikov, u ktorych ,,neskor* rovna
sa ,,nikdy*. Je to Castd situacia, pretoze l'udia su
zaneprazdneni. Zaroven to zvysi vinimant hodnotu
toho, ¢o pontikate — ak je to nejakym spésobom
obmedzené, je to pocitovo vzacnejsie.

Priklady: Uz len 8 kusov..., Ponuka plati do ..., Len
pre prvych 10 zaujemcov a pod.

2. princip reciprocity (opdtovania) — vychadza z
toho, ze ak ¢loveku nieco date, citi potrebu vam to
opédtovat’. Nieco ako vyrovnat’ skére. Predstavte si,
ze vam niekto z vasich znamych da k narodeninam
darcek. Aj ked’ k nemu necitite Ziadne vel'ké
sympatie, mate snahu ho tieZ obdarovat,, aj ked’ iba
drobnost'ou. Nechcete sa citit’ nijako zaviazany.

V predaji to funguje tak, ze ak zdkaznikovi nieco
hodnotné vopred date, vytvorite u neho maly
,moralny zaviazok* voci vam. Pozor! Zakaznik
nesmie mat’ pocit, ze je vam za to nejako
zaviazany, alebo ze ocakévate nieco naspat. Mdze
to byt dobrda rada, skusenost, bezplatna
konzultdcia alebo odporucanie. Na druhej strane sa
pripravte aj na to, Ze u mnohych to nezafunguje.
Preto dajte pozor, aby to niekto nezacal zneuzivat’.

Uhadnete, ako tento princip vyuzivam na svojom
blogu www.akopredavat.sk?

3. princip autority — vSimli ste si, aky reSpekt
mame k 'ud’om v bielom plasti alebo v uniforme?
Je to preto, lebo im pripisujeme urcity status,
schopnosti alebo moc. Dokonca bez ohl'adu na to,
¢i to tak v skutocnosti je alebo nie.

V biznise vdm moze pomoct’, ak zakaznik bude
vnimat’ vas alebo vasu firmu ako autoritu pre
urcitu oblast’. Ako ju ziskat? Ukazte, Ze nieCo
viete. Napiste knihu, uverejnite odborné clanky,
vystupte na konferencii, zorganizujte semindgr...

Mozno konkurencia ovlada tie isté informacie. Ale
ak ten, kto o tom hovori, pise atd’. ste vy, vy budete

www.akopredavat.sk


http://www.akopredavat.sk/
http://www.akopredavat.sk/

6 principov ako presviedcat' a ovplyviovat ludi

autoritou. Neverili by ste, ako podpori vas imidz
autority €o i len jeden uverejneny clanok v tlaci!
Alebo nechajte inu autoritu, aby o vas hovorila v
dobrom. To je nie¢o podobné, ako ked’ v reklame
na zubnu pastu vystupuje zubar, alebo na konci
spoment, Ze tato pastu odportica Slovenska
komora zubérowv...

4. princip zavizku — ak vam l'udia nieco
prisl'ubia, maji tendenciu to dodrzat’. Ovela
vyssiu, ako ked’ ich o nieco iba poziadate. Nechcu
vyzerat’ ako niekto, kto nedodrzi slovo. Je velky
rozdiel, ¢i zndmeho iba poziadate: “Daj mi prosim
vediet, ¢i v sobotu zbehneme do kina... , alebo si
priamo vypytate jeho zavézok: “Das mi prosim este
dnes vediet, ¢i v sobotu péjdeme do kina?“ VvV
druhom pripade sa bude citit’ zaviazanejsi a je
vicsia Sanca, Zze vam da vediet’.

5. princip spolo¢enského dokazu — toto je v
predaji a marketingu vel'mi dolezity princip.
Zakaznici vam ako predajcovi pravdepodobne
nebudu verit. Ak poviete: “NasSe zariadenie je
Jjedno z najuspornejsich na trhu... “, nema to taka
doveryhodnost, ako ked’ poviete: “Toto zariadenie
vyuzivaju desiatky klientov a oproti predoslym
konkurencnym zariadeniam dosiahli usporu v
priemere 0 24%. Tu si mozete precitat’ich
hodnotenia... "

Podlozte to, ¢o tvrdite konkrétnymi vysledkami a
dokazmi. Najucinnejsie st hodnotenia zakaznikov.
Uvedte ich mena a nazov firmy. Alebo hodnotenie
od nejakej nezavislej (uznavanej) institacie. Na
vasej webovej stranke by tiez mali byt okrem
referencii uvedené aj hodnotenia zakaznikov, ak
chcete byt’ viac presvedcivi.

Iny priklad vyuzitia tohto principu su sitcomy.
Vsimli ste si, Ze je v nich ¢asto pouzivany smiech
v pozadi? V situécii, ktora je komicka, pustia
smiech divakov. Preco? Aby ste sa smiali aj vy. Ak
pocujete, Ze sa smeju ini, mate tendenciu smiat’ sa
tiez. Cudia maju sklony opakovat’ to, ¢o robia ini.
Alebo na poste. Ak je pred niektorym okienkom

rad l'udi, d’alsi 'udia maji tendenciu stavat’ sa na
koniec tohto radu, aj ked’ ostatné prepazky st
volné. Mozete to vyuzit napriklad na vystave.
Urobte nejaka show, aby k vasmu stanku prislo
viac l'udi. Ostatni potom pridu uz len preto, Ze

u vas vidia viac l'udi.

6. princip sympatie — l'udia sa ochotnejsie
dohodnu s niekym, kto im je sympaticky, z koho
maju dobry pocit. Tu vyuZijete vaSe umenie
komunikacie a vytvarania vztahov. Tento princip
je podla mna najt'azsie naucitelny. Naucit’ sa
komunikovat’ tak, aby vas I'udia akceptovali a mali
radi je skor otdzkou rozvoja vasej osobnosti, ako
komunikacnych technik.

Délezité je najprv sa uprimne zaujimat o druhych.
Ak by toto pravidlo predajcovia ovladali,
nezacinali by rozhovor so zdkaznikom
prezentaciou, ale kladli by najprv otazky. Zaroven
je dolezité, aby ste 'udi nechceli ,,zmanipulovat™
a vyuzit’ len pre vase ciele, ale aby ste najprv
mysleli na ich uzitok. Kym nemate istotu, Ze
zakaznikovi vas produkt dobre posluzi, tak mu ho
ani neponukajte!

Podl'a méjho nazoru je tento princip nadradeny
vSetkym ostatnym. Ak vas zakaznik ako ¢loveka
neakceptuje, nepomdze vam ani spolocensky
dokaz, princip naliehavosti, ani ziaden iny.

Teraz porozmyslajte, ako by ste uvedené principy
mohli vyuzit’ aj pri vasich obchodnych
rozhovoroch alebo pri marketingu. Drzim palce!

Martin Misik
www.akopredavat.sk

P.S. Ak rozumiete anglicky, pozrite si nasledujice
12-minttové video. VSetkych 6 principov je tam
pekne nazorne vysvetlenych.
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