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Neuropsychologie prodeje a
behavioralni ekonomie

Kurz prodejnich dovednosti na principu podprahovych voleb,
emoci a metaprogram@ mysli.

Uméni skvélych obchodnikd (lovcd) se da jen tézko naudit ¢i replikovat, ucime se ¢asto véci viditelné,
ale mnohdy rozhoduji véci podprahové, tézko zpoclitatelné a méfitelné jakymi jsou sympatie,
atraktivita, empatie, které z pozice (pozorovatele) nedokdzeme spravné posoudit. Je obchodovani
dovednost nebo uméni? Cilem kurzu je rozvinout pfirozeny talent Ucastnikd v jednani s novymi i
stavajicimi zakazniky. VyuZzivame pfitom analogie ,randeologie® pfi ziskavani velmi atraktivni Zeny,
kterd je podobné ndarotna a obletovand jako zakaznici a konkurence se ji podbizi. Lépe tak
prekonavaiji prekazky, vnitfni bloky ¢i namitky a pochopi podstatu, dynamiku a déje ve vztahu k jejich
zakaznikovi (partnerovi). Diky tomu budeme rychleji, pfirozenéji a spontannéji jednat a dosahovat
tak vétsSiho obchodniho Uspéchu i spokojenosti stavajicich klientd.
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Forma kurzu

Kurz je veden formou interaktivniho, zabavného a objevného
workshopu s minimem  teoretickych informaci, maximem
praktického nacviku a osobnostné rozvojovych technik. Cilem
kurzu je rozvinout nas prirozeny talent a dispozice k jednani
slidmi a novymi i stavajicimi zakazniky. Vyuzivdame pfitom
unikatniho know-how analogie partnerského vztahu, ktera nam
umozni lépe chapat podstatu, dynamiku a dé&je ve vztahu
k naSemu zakaznikovi (partnerovi). Naucime se pfirozenéji jednat
a dosahovat tak vétSiho obchodniho Uspéchu i spokojenosti
stavajicich klientd.

Obsah kurzu

Zaklady behavioralni ekonomie

* Teorie omezené racionality
= Neuropsychologie v praxi

* Taje lidské motivace

= Prospect theory

Randeologie ve sluzbach obchodu

* Analogie (sobépodobnost) ve vztazich a obchodovani

= Strategie a taktiky Uspésnych lovcl

= Metaprogramy v lidské mysli a rozhodovani

= 5 star service — potieby zakaznikd a jak udrZovat
spravnou dynamiku jednani a vztahu

» Faze ziskavani - Jak se dostat na posledni ,,metu®

» Networking - socialni sité a ucinna prace s referencemi

Témata praktickych tréninkovych situaci v ramci kurzu:

a) Jak spravné oslovit zakaznika (i stavajiciho) s nabidkou
b) Jak budovat jeho divéru

c) Jak vyvolat zajem a motivaci

d) Jak ovlivnit rozhodovani druhého

e) Jak ziskat zakaznika pro spolecnou véc

f) Jak udrzet zékaznika a budovat nas vztah

Otazky a
odpovedi ke
Kurzu

Otazky na avod:

= Co rozhoduje
o nasich volbach a
nasem jednani?

= Jsou to potreby?
Emoce? Rozum?
Nebo iracionalita?

* Je mozné chovani a
rozhodovani druhych
Gcinné ovliviovat?

= Jak funguiji
metaprogramy,
neuropsychologie a
neuromarketing?

Co se naucite:

= Jak porozumét
motivaci a osobnosti
zékaznika (klienta).

= Jak Ucinng, jinak a
zajimaveé oslovit
zakaznika.

= Jak vyvolavat
potfeby soucasnych i
potencionalnich
zakaznikd.

= Jak ovlivnit
rozhodovani druhych.

Mate-li zajem o vice informaci, napiste na info@forcel.cz nebo volejte 605 563 605
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