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ZACNECMNE SIUSNC ..ot ieeeeneeans

,O0bchod neboli komerce Ci prodej je lidska
cinnost, ktera spociva ve smenovani zbozi nebo
sluzeb za penize, pripadné za jiné zbozi nebo
sluiby" (wikipedie)

Aby mohl byt obchod realizovan efektivne, slouzi
nejruznéjsi obchodni a prodejni metody.



Metoda
SPIN



Jak vznikla metoda SPIN

70 ta léeta - Velka Britanie - Skupina
Huthwaite Research

Analyzy 6 000 realnych obchodnich schuzek -
analyza chovani — uspéech X neuspéch
Provéreno na dalSich 30 000 schuzek
Vysledek:
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ziskavani informaci od klienta nez jejich
prumeérni kolegové



Pochopeni potreb

* Existuji dva zpUsoby, kterymi lidé vyjadruji své
potreby:

— IMPLICITNI POTREBY - jakékoliv vyjadfeni tykajici se
potizi nebo nespokojenosti se soucasnym stavem
(mam prilis velké vydaje s provozem auta..., mam
pratele v Parizi, ale oni hovori Spatné anglicky...)

— EXPLICITNI POTREBY - jasné, jednoznaéné vyjadfeni
toho, co chci, po cem touzim, jaké mam zaméry

(potrebuji auto s malou spotrebou, chci se naucit
francouzsky, protoze ......)
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Zjisteni

* VVyzkumna skupina Huthwhite Research uvadi:
— Implicitnich potreb bylo u uspésnych
i neuspésnych obchodnich schizek
priblizné stejné
— Explicitnich potreb bylo u Uspésnych schuzek
dvakrat tolik
e Ztoho plyne:

Nejdulezitéjsi dovednosti prodejce,
konzultanta, poradce je zjistit implicitni
potreby klienta a premenit je na explicitni.



Model SPIN

(akronym z pocatecnich pismen otazek)

Zalozen na preméneé implicitnich potreb v explicitni

e S —Situation Question (situacni otazky)

P - Problem Questions (otazky na problém)

* |- Impliciation Questions (implikacni otazky)

* N - Need Pay Off Questions (otazky na vyhodu)



SPIN

S - Situacni - zjistuji se zdkaznikovy potreby,
prani, pozadavky a soucasnou situaci

P- Problémoveé - zvétsuje se problém zjistény
v predchozi otazce a jeho uvéedomeni si
zakaznikem

| - Implikaéni - vyzyva se zakaznik, aby
problémovou situaci resil

N - Nelze nekoupit - predstavuje se reseni
produktu nebo sluzby



Priklad

Povzdech:

..Uz tomu svymu autu moc

neverim a zima na krku....”

explicitni potreba



1. Faze — otazky SITUACNI

* V prvni fazi si potrebuje overit informace,
Zzmapovat terén:

— Trvate na oprave nebo uvazujete o koupi
nového vozu?

—Je pro vas koupé nového vozu v pripadeée
napr. vvhodnéeho uvérovéeho financovani
realna?

[ & AN

o vystavenych modelech?



2.Faze — otazky PROBLEMOVE

* V této jste jiz plné vtazen do aktivni
komunikace — hovorite o tom, co potrebujete

— Kolik kilometru najezdite za rok?

—Jezdite delsi trasy nebo jenom po meste?

—Jezdite i pres zimu?

— Kolik osob obvykle je v aute?

— Mate nejakeé zvlastni pozadavky na
vybaveni?

—Je pro vas prioritni spotreba paliva?



3. Faze — otazky IMPLIKACNI

* Slouzi k naznaceni negativnich dusledku
nereseni stavajici problémoveé situace

—Jste ochoten pristoupit na opravu, 5
i v pripade, ze se dostaneme cenove hodnée
vysoko?

—Domnivate se, zZe investovat drahé nové dily
do 12 let starého vozu je efektivni?

—Nemuze se vbrzku pokazit cokoliv jiného?

— Neceka vas zanedlouho technicka prohlidka?
Nebude uz s problemem?



4. Faze — otazky NA VYHODU

* Jak by se vam libilo toto reseni:

— Maly viiz se spotiebou do xx 1/100 km

— Cenove do xxx tisic korun s odkupem starého
auta na protiucet

— Nabidka vyhodného uvéru s pojistenim

— Pozadavky na zvlastni vybaveni zadame jiz
do vyroby

— Po dobu vyroby nabidka nahradniho vozidla

— Pojdte se s nim projet



Solidni obchodnici
nejsou smejdi!

Pokud ma zakaznik sanci, aby situaci resil ve
spolupraci s prodejcem,

jedna se seriozni obchodni jednani.



/iplaws-1uswinyop-e|ISAAPO-9zIn9|91-8$92/£9€0Z/AYdIneadz /2o ejoqeied mmm//:dny




Co délaji? MANIPULUIJI

Manipulace je skryté
a zistné jednani ve
vztahu k druhému

cloveku.



S manipulativhim chovanim se setkavame

v kazdém véku a v nejruznéjsSim prostredi.

Manipulovat s vami muze batole, Zivotni
partner, manazer i senior.

Je to nelegitimni prostredek k tomu, aby
se jedinec, ktery se citi slabsim, domohl
splnéni svych prani.



Jak to délaji SMEJDI

* Nerespektuji potreby zakaznika, ale preferuji svoje
* Trefuji se do cerného, kopaiji lidi do slabin

* V soucasné dobeé je velkym hitem napfr. zdravi
(nadobi uz moc nejede)

* Na zdravi zalezi kazdému (implicitni potreba)

Primo formuluji explicitni potreby, nenechaji
to na zakaznikovi.

!



Vy potrebujete zlepsit zdravi
— a ja mam reseni

* Nedaji ¢as na rozmyslenou

e Zamezi racionalnimu uvazovani
* Vyuzivaji reakci primitivnéjsich emocnich
center

(Dr. Honzadk by to vysvétlil na modelu tri mozku)



Co delaji
* telefonuji jménem zdravotni pojiStovny (v niz

samozrejme vubec nepracuji), ze nabidnou
bezplatné zdravotni prohlidky doma

 Oznamuiji jim vyhru v soutézich o zbozi
zdravotnického Ci |ékarenského charakteru
(do kterych se osloveni samozrejmé neprihlasili).

e Zvou do novych zdravotnickych pobocek, kde jsou
,nhaprosto Uzasné” pristroje ( které si pak muze
ten, kdo na to skoci, odnést za velké penize domd,
a¢ mu budou naprosto k nicemu).



Do kategorie Smejdu bohuzel patri
i nékteri lécitelé, k nimz se pacienti uchyluji
s vidinou rychlejsiho a jistejsiho uzdraveni.
Plati jim vysoké ¢astky za nic.
(v tom lepsim pripadé)



Co na to nas mozek?
snadneéji rozhoduje, vyuzije-li zkratek
- maji nas v hrsti —

Smejdi dobfe znaji
fungovani lidskych
slabosti v logickém
mysleni a ve svych
akcich je pro svij

prospéech vyuzivaji.




Ceho vyuzivaji

Momentu prekvapeni

Nazev firmy se jen malo lisi od vam znamé
Lakaji na slevy a vyhody

Neupozornuji na sankcni pokuty

Jednaji pod ¢asovym tlakem

Smlouvy a obchodni podminky jsou dlouhé a
clovek se v nich Spatné orientuje



Jak se branit?
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https://www.google.cz/search?q=3mejdi




https://www.google.cz/search?q=8mejdi&biw

* Proces manipulace ma své zakonitosti a ¢im
déle jej nechame , rozjizdét”, tim hure je;
budeme ukoncovat

* Nejlepsi je udélat ,,stop” hned na zacatku,
| kdyz se mozna nemusi jednat o manipulaci



rg/wiki/Martin_Jan_Str%C3%A1nsk%C3%BD

https://cs.wikipedia.o

Neurolog Martin Jan Stransky radi

y,2Jedinou sanci, jak nenaletét

W, praktikdm Smejdu, je vyuZit
schopnosti lidského mozku porovnavat
a vzdy se na veci divat i z opacného konce,”

Napriklad tvrzeni ,,mate sedmdesatiprocentni
sanci, ze vam lampa zlepsi vase zdravi“
soucasné znamena, ze ,,mate tricetiprocentni
Sanci, ze se vam vubec nic nezlepsi a prijdete
O penize®“.



Néekolik konkrétnich nametu

Uvedomme si ze: Ne kazdy obchodnik je zlodéj, ale
chranite predevsim sebe. Tedy:

* Nekomunikujte s nikym, kdo nabizi slevy a vyhody

e Zamykejte vstupni dvere do domu — ,filtr osob,
které pustite do domu

* Neboijte se volat policii (PCR — 158, MP — 156)

* Odpocty elektriny, plynu a vody jsou vzdy
ohlasovany majitelem domu

e Spousta véci se da vyridit, aniz bychom otevirali
* Nepodléhejte vidiné rychlého zbohatnuti



* Po telefonu se dlouho nebavte s nikym, kdo
neco nabizi — smlouvu lze uzavrit i verbalné

(pFiklad)

* Nereagujte na vyhodné nabidky pres internet
— takova smlouva se tézko rusi

* Nereagujte na reklamu nabizejici cokoliv
bezplatné (vylet, posezeni v restauraci) —
nemuseli byste ustat tvrdé komercni aktivity
poradatelU



A tohle je uz
snad minulost
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na odber veprovych dohrot







Dékuji za pozornost

...a henechte sebou
manipulovat!!!



