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C.:.> SPOJENA SKOLA

PRACOVNY LIST

Predmet: spolo¢enska komunikacia
Odbor: 6442 K obchodny pracovnik
Roc¢nik: druhy

Tematicky celok: Psychologia predaja

Ciel’ vyucovacej hodiny:

Definovat’ pojmy psycholdgia predaja, predajca, potreby.

Vymenovat’ typy zdkaznikov, vlastnosti predajcu, techniky predaja.

Vysvetlit, ako psychologia predaja ovplyviiuje nakupné spravanie spotrebitel’a.
Opisat’ priebeh predajného rozhovoru.

RozliSovat’ spravanie roznych typov zakaznikov pocas predaja.

Obsahova napli prace s informaciami v pracovnom liste:

a) proces predajného rozhovoru, potreby zakaznikov, typy zakaznikov,

v maloobchodnej predajni, psychologia farieb a zakaznik

b) vyuzitie aktivizujiicich metdd vo vyucovacom procese

predajca




ULOHA 1

Kazdy c¢lovek je jedinec s urCitymi potrebami. Nakupom tovaru ¢i sluzieb dochadza k
uspokojovaniu jeho potrieb. Maslowova pyramida rozdeluje potreby do piatich zakladnych
skupin. Do vyznacCenych policok vpiSte konkrétne potreby, ktoré do danej skupiny

zarad’ujeme.

ULOHA 2

Predajca by mal spiiat’ viaceré poziadavky. Oznaé krizikom tri poZiadavky, ktoré sti nepravne.

e perfektnd znalost’ sortimentu

e znalost vlastnosti tovaru v predajni

e voli ndkladné sposoby marketingu

e prehl’ad o sortimente na celom trhu

e slaba znalost’ marketingu

e schopnost’ zistit’ typ zakaznika na prvy pohl'ad
e dobré komunikac¢né schopnosti

e empatia

e nepozna svojho zékaznika

e schopnost’ poradit’ a pomoct’ pri rozhodovani



e ustretovost’ a pokoj

e schopnost’ riesit’ konfliktné situdcie

ULOHA 3

Vymenujte aspon 10 vlastnosti a zruénosti dobrého predajcu.
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ULOHA 4

Ku kazdej faze predajného rozhovoru napiste tri kPPau¢ové slova, ktoré ju vystihuja.
Proces predajného rozhovoru

Zaciatok predajného
rozhovoru

Jadro predajného

rozhovoru

Ukoncenie
predajného rozhovoru




ULOHA 5

Prirad’te a do tabulky vpiSte osobnostné Crty, ktoré jednotlivé typy zadkaznikov charakterizuju.
vysoko citlivy; emotivny; pyta sa; vel’a rozprava; rychlo kona; sut’azivy; priatel’sky;
formalny; neformalny; prebera riziko; racionalny; kooperativny; nedisciplinovany;

malo asertivny; nezavisly; otvoreny

| Expresivny typ | Analyticky typ = Vykonny typ | Priatel'sky typ

ULOHA 6

Rozhodnite, aky vplyv na zdkaznika ma kazda farba. Spravne odpovede spojte Ciarou.



Pouiivaju ju znatky, ktoré chel podporovat déveru vo svoje
produkty.
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Podporuje nesenie problémov, pouliva $a na propagaciv
kozmetickych vyrobkov alebo vyrobkoy proti starnutiu
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V mozgu zakaznikov spojena s autoritou, siou & stabilitou, ale
niekedy mdie pbsobit ai odpudzujico,
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Ora niov L4 Symbolizuje pocity praktickosti, staroby a solidarity, Ak je jej prilis
a vela, mbie pbsobit depresivne.
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C ' e r n a Tato farba spojend s pocitom distoty a bezpecnosti.
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S ivé Podnecuje chut k jedlu, preto ju £asto pouiivaja refazce rychleho
oblerstvenia,
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b i e I a Podporuje optimizmus, ale mdle spdsobit a vyvolat pocit
opatrnosti
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Ako bonus tu mame test nasej osobnosti, ktory ndm nie¢o o nas prezradi a zaroveit mozno
odhali, ¢i sa nasa osobnost’ hodi na pracovnu poziciu predajcu.

Farebna typoldgia osobnosti rozdel'uje I'udi do 4 zakladnych komunikacnych $tylov.

Zelena — laskavy typ

Je intuitivny, pasivny a orientovany na vztahy. Tento typ si velmi zaklad4 na osobnostnych
vztahoch, spolupraci a time. Je velmi empaticky a snazi sa byt so vSetkymi zadobre.
V kolektive je obl'ibeny, je trpezlivy a taktny. Svoj nazor si va¢Sinou nechava pre seba. Je malo

asertivny a potrebuje povzbudenie od svojho okolia.

Je vnimavy, aktivny a orientovany na vzt'ahy. Je priatel'sky, plny energie a nadsenia, tieto
vlastnosti dokdze I'ahko preniest’ na ostatnych okolo seba. Rozpoznéate ho aj podl'a neverbalnej
komunikacie, ma vyrazné gesta ¢i mimiku. Komunikécia je jeho silnd stranka a dokaze sa z

¢

mnohych veci “vykecat*. Hovori rychlym tempom, no nevenuje sa detailom. Casto je
nepozorny a v jeho praci sa moézu nachadzat’ chyby. Prichadza s mnohymi ndpadmi, vacSinou

ale potrebuje pomoc pri ich realizécii.



Modra — analyticky typ

Posuvame sa od typov orientovanych na vztahy k tym, ktoré idu viac po ¢islach a vysledkoch.
Taky je aj analyticky typ, ktory je pasivny, intuitivny a orientovany na ulohy. Je organizovany
a ma rad fakty, ¢isla a argumenty. Rad hodnoti, no nerad sa rozhoduje. Najskor si splni svoje
ulohy a az potom sa zapoji do neformélnych rozhovorov. Hovori jasne, stru¢ne a iba podstatné

VECI.

Cervena — vodcovsky typ

Vodcovsky typ je vnimavy, aktivny a orientovany na tlohu. K uloham pristupuje seriézne a
pragmaticky. Je rozhodny, logicky, zodpovedny a ma rad veci pod kontrolou. Ide mu o aktuélne
vysledky, nie dlhodoby plan. V komunikacii ho zaujimajt otazky: kto, ¢o, ak, preco. Va¢sinou
je to ten, ¢o sa ujme vedenia timu. Niekedy moZe byt impulzivny, presadzovat’ svoje postupy

a rieSenia a odmietat’ dialog.

Analyticky typ Vodcovsky typ

Organizovany Pragmaticky
Analyticky Rozhodny
Nerozhodny SutazZivy
Introvert Extrovert
Opatrny Rad hovori
Pyta sa otazky Sebavedomy
Komunikuje pisomne Dominantny
» * »
Laskavy typ Expresivny typ
Starostlivy Spolo?enf iy
.o Energicky

Povzbudzujuci Presvedcivy
Trpezlivy i e 9

S8 ’ Emocionalny
Pokojny - S ’

R . Rychly A 4
Rad pocuva
et Extrovert
Dobrosrdecny ¢ .
ST Preferuje obrazky

Komunikuje pisomne

namiesto textu



VyuZite to, aky ste komunikacny typ aj v pracovnej oblasti.

Stavte na svoje silné stranky. Ak viete urcit’ svoj typ, potom viete odvodit’ svoje silné
stranky. Nasledne ich modzete zvyraznit' v obchodnej oblasti. Snazte sa byt o

najdetailnejsi a vyhnat’ sa zovSeobeciiovaniu.

Rovnako dokézete definovat’ aj svoje slabé stranky v predaji a povedat’, v ¢om by ste sa

mali zlep$it’. Zaroven mozete na nich pracovat’ a zlepSovat’ sa.

Dokazete spoznat’ typy vasich kolegov alebo komunika¢nych partnerov a prispdsobit’ svoju
komunikaciu situdcii, alebo sa vyhnut’ konfliktom. Ked’ je va$ zédkaznik analyticky typ a
vy ste expresivny, tak viete, Ze by ste mali produkt predavat’ jasne a zrozumitel'ne. Ked’ je

vas zakaznik vodca, musite ho presvedcit’ hlavne vasimi dosiahnutymi vysledkami.



