r

>

SPIRACIA

Vv

NAJNOQVSIMI VYSKUMAMI

NEUROVE




VASA
NAJVACSIA
KONKURENCIA
JE MOZOG

1. Vas vlastny mozog
2. Mozog vasho zakaz

Spoznajte najnovsie vyskumy
neurovedy o fungovani ludske
mozgu v sluzbach predajcov




Inovacie napreduju a predaj sa musi tiez
vyvijat' a inovovat, tak aby reflektoval

dneSny sposob myslenia ludi
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NajnovSie vyskumy neurovedy a ich aplikacia v predajnej praxi
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ROZHODNUTI VYCHADZA Z
NASHO PODVEDOMIA A
EMOCII NIE Z LOGIKY...

Nas mozog je vyrazne racionalizujuci,
nie racionalny

Co to znamena pre predaj?
neurovedeckeé vyskumy ukazujl nase
myslenie, sposob konania a prijimanie
rozhodnuti v novych slvislostiach






‘Ludsky mo
Je pre nas

e ako funguje nasa motivacia - syste

dopamin = preco sa rozhgdheme pre k

e WzZnam dovery a Vv djomného vztahu

oxytocin = od koh@'sme ochc
e vplyv podvedomia; rozhodo

amygdaly = kedy ktipujeme’ne
e ako a preco nas oVIédaju or

chyby" v naSom mysleni a r¢




MOZGOVE CENTRA A VYZNAMNE FUNKCIE

PREDNA MOZGOVA
KORA

centrum rozmyslania, rozhodovania,
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logiky - vedome reakcie, premyslene

stratégie a cielené konanie
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instinktivne konanie ,UTOK ALEBO UTEK", / ,a/
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,,ﬂight or fight“ T T \\
PLAZI MOZOG

najstarsia, primitivna ¢ast mozgu zodpovedna za

amygdala: centrum prezitia - strach, emocie,

automaticke procesy - zakladné zivotné funkcie

(dychanie, ¢innost srdca, travenie...)

Human friendly company =+ ...



AKO"e ! v sydele

dokaze manipulovat
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VYUZITE POZNAT /ED
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"Zvysite svoje znalostt o behavioralnych vplyvoch a

preasudkoch mozgu pri rozhodovant, ktore su doleZite
v predajnom procese.”

Komunikacia so zdakaznikom, ktora oslovuje jeho
emocie a aktivuje jeho vizualizaciu obchadza
logicky hodnotiaci systém, prechadza priamo do
limbického systému, kde sa tvori zaklad jeho
rozhodnutia

svoje rozhodnutie si obhajuje faktami
a datami.

\("Y nasledne je ochotny pocuvat aj fakty a
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VYTVORTE LEPSIE PODMIENKY PRE RIADENIE A REALIZACIU PREDAJA
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viac na webe

PRIJIMATE SPRAVNE
ROZHODNUTIA, VYKONAVATE
CINNOSTI S PRIDANOU HODNOTOU

eliminujete rizikd, znizujete straty a neefektivnosti

zvysSujete vlastnu akceptéaciu, podporujete spolupracu a
komunikaciu so zakaznikmi - to vsetko s vyuzivanim
moderneho know - how, vasich sklsenosti a najnovsich
vyskumov neurovedy o fungovani ludského mozgu a spravania

ludi v predajnom procese


http://www.commpass.sk/
http://www.commpass.sk/

COMM-PASS

...enjoy your change

tréningy a poradenstvo | www.commpass.sk

Peter Minarik | +421 905 852 231
minarikp@commpass.sk | www.commpass.sk
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