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consecinte
decizii
contextuale

lipsa
diferentiere

control total

la timp |
la decident



Tl’

Cerebral Cortex

Frontal Lobe
logical thought
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1)creier reptilian: functii de supravietuire, fierbinti; detectare
pericol = fug sau lovesc
(2)creier median: functii sociale, fierbinti; statut social, relatie,

curiozitate, dorinta
(3)neocortex: functii intelectuale reci; analiza, ratiune, date

(3)



rezultate noi

decizii unicitate
rezistente
decizii controlezi

rapide atentia

@



HOW S50METHING APPEARS
IS ALWAYS A MATTER OF PERSPECTIVE...

Totul incepe cu evitarea capcanelor de pierdere a
puterii la fiecare contact (e-mail, telefon, fata in fata)

si continua cu controlul dinamicii sociale al intalnirii,

prin stapanirea , perspectivei” din care se poarta
discutia.



wal
ritualuri ale puterii Q

* se asteapta sa adopti perspectiva lor
* cand te supui ritualurilor Intaresti
perspectiva puterii celorlalti.
—multumesc pentru ca v-ati facut timp;
—sper ca nu deranjez;
—astept opinia dvs,;
—cand / unde va e mai convenabil;
—Incercarea de a arata ca aveti lucruri in
comun, de la Inceput



ritualuri ale puterii @

oamenii isi apara statutul de Alfa:

* holul de primire;

* secretara,

* cer vanzatorului sa se califice mereu
(cutare face deja ..., da-mi voie sa sun
pe .., am sd-i dau lui ... sa analizeze ...
spune-mi de ce cu tine? etc.)

-



_ we?
evitarea capcanelor beta Q
* Imi pare bine ca ne-am gasit amandoi timp sa

* pentru mine ar fi In ordine maine in
intervalul ... sau ...; pentru dvs?

* pentru amandoi timpul este important, asa
ca propun sa intram direct in subiect ©

* am convingerea ca multi dintre clientii dvs.
VOr aprecia ... asa ca urmatorul pas ar fi sa
gasim ...



statut situational )




a nu fi “In nevoie” vl

)

cumparatorii care simt ca esti “in nevoie”, iti vor devia
imediat eforturile de a vinde si vor prelua controlul!!!

* nu dori nimic;

* livreaza valoare excelenta indiferent de feedback;

* fii dispus sa pleci, indiferent de cat de mult ai
nevoie de afacere.



perspectiva e

modeleaza felul in care vedem lumea
si creeaza contextul pentru relatii

perspectiva in care imbraci o situatie
controleaza total semnificatia
acesteia

lonel vazut de caine si de

pisica



ciocnirea perspectivelor 7o




Tl?

I”

tu si ideea ta sunteti ,,premiul” pe care si-l doreste
clientul, nu banii care se afla la el.



prezentarea ACUM !

* multumesc pentru ca v-ati facut timp!

* e placut la dvs! multumesc pentru cafea, este foarte
buna! am vazut pe FB ca ati fost cu prietenii la ... etc.

* va prezint produsul nostru, care ... BAC; este cu 20% mai
ieftin decat ... are un consum cu 15% mai mic ...

* suntem flexibili ca livrare si instalare ... ne puteti suna si
la miezul noptii ...

* sa va spun si despre noi ... 15 minute, toata istoria

I’h?



prezentarea in 5 minute s

in primul minut stabilesti ca:

* NU esti acolo pentru a recita caracteristici si a lua o comanda;

* ESTI acolo pentru a stabili statutul, pentru a-ti afirma
autoritatea si pentru a crea dorinta pentru produsul tau.

pe parcurs stabilesti ca:

€ NU ai nevoie de aceasts afacere;

@ NU alergi dupa reusit3;

®incerci sa decizi daca vrei sa faci o afacere cu acesta:

@ daci faceti ceva impreund, va fi in termenii t3i si acestia sunt
reciproc avantajosi!



instruc;iuni de filtrare ('

ma

inrolez!
DA EXUIE
cum

imi place / justific?

vreau
evaluare /

HIENE

ataci!

creier limbic neocortex

\_Y_}



Big Idea - principil

»neamenintator

> nu vinzi

»noutate

»de valoare — greu de realizat
> esti expertul

I’h?



WHI EXPERIENCE

marian.trusca@whi-experience.com
0744.540.454
vezi si https://www.linkedin.com/pulse/getting-
your-customer-from-i-like-want-now-marian-
trusca

alina.burlacu@whi-experience.com
0749.051.611
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