NLP – Master project – שכנוע

שם: מקס ברייטמן
נושא העבודה : שכנוע
מקור מודלים: 2 אנשים 
 טל- ראש צוות מכירות ותיק בחברת אנרגיה (ידע נרכש – למד עם הזמן והנסייון)
דימה – איש מכירות מגיל אפס, עבד בהרבה מקומות כאיש מכירות וטלמרקטינג (מכירת טלפונים , Forex   ועוד...), יכול לשכנע אסקימוסי לקנות קרח.
תאור קצר: נלקחו 2 מודלים אשר הורכבו למודל אחד משוטף אשר מלמד איך לשכנע אנשים.
חלק א – לפי confinement model ( עמודים 2,3,4 )
חלק ב – טקסט חופשי אשר משלים את ה sub-VAKs  החסרים בחלק א' (עמודים 5,6)
· VAK (1)  לפחות אחד מהם או ביחד 
· V - מסוקרן – מסכל במבט מסוקרן , תנוחה – שינוי מהתנגדות להסכמה , כנעה , חיוך, תנועה של "כן"
· A – שקט ואז שואל שאולות בנושא
· A - המשוכנע מדבר איתך על אותו נושא
· K – אתה נמצא באותה סירה עם המשוכנע (הרגשה כמו של חברות),
שיחה זורמת
· KVA - עושה פעולה בכוון השכנוע, מתכנן לעשות פעולה
· KVA - קורא מה שתוכנן או יותר טוב (במהלך השכנוע המשכנע מתכנן את התוצאה הרצויה וצפה לה)
TRIGER (1)
· יש רצון(מוטיבציה, כדאי לשכנע ) , יש אפשרות לשכנע , אין מגבלות כמו לחץ חברתי , או סיטואציה לא מאפשרת
· הלקוח פנוי לשיחה (פנוי להקשיב), הוא כהל יעד, יש כלים למקור/לשכנעה 
(8) Beliefs 
· אפשר לשכנע כל בן אדם
· יש כלים למקור את רעיון/מוצר, בכל סיטואציה יהיו כלים שיאזרו לשכנוע
· זה אפשרי למקור את המוצר/רעיון ,יש קהל יעד(פוטנציאלי) למכור את הרעיון/מוצר , הרעיון הזה רלוואנטי לו
· אני תותך בכל תחום
· חשוב לדעת בכלליות על מה אתה מדבר
· תמיד יש אינטרס משוטף בין בני אדם
· אני תמיד צודק
· אני משדר מה שאני רוצה
· אני באה במתרה לשטף פעולה – ולא למקור
· אני מאמין במה שאני מוכר
· אחר שכנעה אותי, השתכנעתי
RULES (5) 
· חשוב למצוא נושא/תחום משוטף ולהפגין יכולות ידע בתחום זה
· צריך לענות על שאלות שבטוח היו נשאלים (לצפות מה המשוכנע רוצה לדעת)
· חשוב להתנהג כאילו אני שווה מליון דולר
· צריך לבדוק אם התפתח אינטרס – ולסגור (לשאול)
· אתה צריך להפריד את המשוכנע מהסביבה שלו (בזמן השכנוע יש אפשרות שאני ישבור כמה(איך) 
אמונות של המשוכנע יכולה להיפגע – וזה לא יהיה נעים , במקרה של סביבה , המשוכנע יתגונן)
· צריך לשאול שאלות 
· צריך לשאול שאלות מסביב לנושא
· לשאול שאולות כדי לבדוק אם הלקוח רציונאלי או לא

· רציונאלי – חשוב לו מספרים ועובדות 
· לא רציונאלי – חשוב לו סיפור , חלום
· שאלות סגורות - לשאול שאלות מכוונות , סגורות, ועדיף  שאלות כן/לא
· להבין את הצורך של הלקוח
· לגשש מה המצב כרגע אצל המשוכנע בקשר לנושא
· מה הפיתרון לבעיה ?
· צריך להסביר למשוכנע את התועלת שלו מהרעיון/מוצר 
· צריך לייצר מתח 
· צריך להבדיל את המוצר/רעיון ע"י היתרונות  
· צריך להעביר למשוכנע את האמונה שלך לגבי התועלת שלו 
· לספר סיפור – תסריט אשר מדגים את העתיד הטוב יותר אם הרעיון/מוצר שאתה מציעה
· לקשר בין הסיפור למציות שהולכת לקרות 
Actions  (2)
· (רציונאלי) כדי לשכנעה רציונאלי צריך לדבר על יתרונות מוחשיים
· (לא רציונאלי) כדי לשכנעה  לא רציונאלי צריך לדבר על החלום, סיפור (חיובי) מאחורי הרעיון/מוצר
· (תועלת , מוטיבציה) לשאול שאלות עד כמה חשוב למשוכנע לפתור את הבעיה / להבין/...
· (מתח) – שואל שאלות או אומר אמרות סגורות ומסתירים פרטים ליצירת מתח
· (להבדיל) – מדגיש את היתרונות לפני החסרונות
· (תועלת) 
· תאר סיטואציה ..... 
· אני מאמין ש... זה יהי טוב בשבילך כי... (בסוף)
BONUSES (9)
· לימוד , ניסיון נצבר 
· ביטחון עצמי עולה
· הרגשה פנימית חיובית
· בדרך כלל מקבל יותר ממה שצריך
· Social networking, תורם לפגישה הבאה
WHO AM I (4)
· אני בן אדם מצליח
· אני בן אדם משכנע
· אני איש מכירות טוב
· אני הלקוח, אני המשוכנע , אני האובייקט
Sub-vaks, required abilities (3)
· יצירת מתח
· כלים - למצאה כלים
· קהל - לבדוק התאמה לקהל יעד, קהל רלוונטי 
· הפרדה מהסביבה
· אינטרס משוטף
· להבדיל אם הרציונאלי או לא
· לענות על שאלות שבטוח היו נשאלים
כלים -  leverage   ,מינוף
כלים האם אינפורמציה על המשוכנע אשר מאפשרים להתאים את המילים שלי לרצונות שלו.
צריך לאסוף מידע על הצד השני אשר יאפשר לי לבחור מילים ולהתאים את המוצר שלי לצרכים ורצונות של הצד השני... זה יאפשר לי לדבר בשפה שלו אשר יותר ברורה לו. 
יצירת מתח
יצירת מתח גורם לצד ב' להקשיב ולרצות יותר מה שיש לך להציעה
· לשאול שאלות סגורות , או אמרות סגורות אם פרטים חסרים אשר גורמים לצד ב' לנחש
· לכוון למתרה מבלי לחשוף אותה
· לבנות מתח סביב הנושא כדי לעורר עניין רב ונחיצות 
הפרדה מהסביבה
יש צורך להפריד צד ב' מהסביבה , כדי שהו לא יתגונן והסביבה שלו לא תשפיע לרעה.
אפשר להציעה לדבר בצד או להוביל אותו למקום בו הוא יהיה מנותק
אינטרס משוטף
· לתת לצד בלהבין שאנו משתפים פעולה – win win  (לא מכירה)
· יש לו צורך ואתה עונה לצורך שלו
· האינטרס של צד ב' נפגש עם האינטרס שלך
להבדיל אם הרציונאלי או לא
· שאולים שאלות הדורשות תשובות מדויקות אשר בן אדם רציונאלי בדרך כלל יודע
אם הוא לא יודע את התשובות לשאלות אלו אז אפשר לקטלג אותו ללא רציונאלי 

לדוגמה 
* כמה אתה משלם על מכשיר טלפון שלך
* מה חשוב לך מחיר טוב ותכונות של המכשיר או הimage ,השירות
המראה, למי עוד מהחברים שלך  יש את המכשיר 
· רוב הנשים הם לא רציונאליות 
· לאנשים רציונאליים אנו מוכרים מספרים , ללא רציונאליים מוכרים חלום
· בן אדם רציונאלי מעוניין בעובדות , מספרים ,תכונות , מידע יבש
· בן אדם לא רציונאלי מעוניין בסיפור , תסריט , חלום  - לא אוהב פרטים קטנים ומספרים 
לענות על שאלות שבטוח היו נשאלים
· לחשוב , איזה שאלות בטוח צד ב' היה שואל (מה מעניין אותו), ולענות עליהם מראש.
· לא להמתין לשאלה (שאלות יכולות להיות מתקילות)
· חוסך זמן
· מייצר אמינות
קהל יעד
קהל יעד – בן אדם אשר יכול להיות מעוניין בנושא השכנוע.
· יכול להיות שיש לו דעה בנושא , אשר האי יכולה להיות מנוגדת לשלך(וזה בסדר)
· האינפורמציה או המוצר רלוונטי לגביו
· יש לו לפחות פוטנציאל למוטיבציה בנושא
Vak  (1)
המשוכנע מתעניין בנושא – מראה סימני התעניינות
· שואל שאלות בתחום
· מדגים מוטיבציה לפעול בתחום
(8) Beliefs 
· יש כהל יעד לכול תחום, צריך רק לאתר אותו 
· אם הצד השני מעניין בתחום הוא כהל יעד
RULES (5) 
· לשאול שאלות בנושא אשר מגלות את העניין של הצד השני בתחום
(2) לשאול שאלות:
· עד כמה זה חשוב לך X
· מה אתה רוצה להשיג בתחום X
· מה הפתרון שנראה לך אפשרי ל X
