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SLUZBA EXPERT CALLISTO

SALES HYPNOSIS A NLP V PRODEJNI PRAXI

Jde o spojeni toho nejlepsiho, co funguje v obchodnich situacich, s tim nejlepsim, co

funguje v aplikacich hypnotického pristupu a v Neurolingvistickém programovani.

Ve

ZvysSeni uéinnosti prodejnich jednani absolventa programu je nasledné SKOKOVE,
zpravidla v desitkach procent bez nutnosti zvySeni prodejnich aktivit a bez jakéhokoliv

natlaku ¢i manipulace kupujiciho.

##4# (prakticky trénink)

Jde o spojeni toho nejlepSiho, co funguje v obchodnich situacich, s tim nejlepSim, co funguje v aplikacich
hypnotického prfistupu a v Neurolingvistickém programovani. Zvyseni Gcinnosti prodejnich jednani absolventa
programu je nasledné SKOKOVE, zpravidla v desitkdch procent bez nutnosti zvyseni prodejnich aktivit a bez

jakéhokoliv natlaku ¢i manipulace kupujiciho.

Absolventi programu prakticky ovlddnou techniky a postupy pro odblokovéni podvédomé rezistence v procesu
rozhodovani. Tato rezistence ovlddand procesy mimo primou volni kontrolu clovéka brani logickému zvazeni
uzite¢nosti uc¢inéného pozitivniho obchodniho rozhodnuti. Je motivovana 4 zdkladnimi kontexty, z nichz dva se tykaji
povahy clovéka (vahavost a bazlivost) a dva vlivu jeho okoli (predsudky ovlivnéné minulosti, aktudlni spolec¢ensky
diskurs). Takové podvédomé vlivy ve skute¢nosti s ¢lovékem mimo jeho védomou vlli doslova ,manipuluji“ a

nedovoluji mu se rozhodnout na zdkladé logické Uvahy nad objektivnimi fakty a daty.

Souvisejici techniky, které program obsahuje, vznikly jiz v 90. letech minulého stoleti na Université v Santa Cruz v
Kalifornii v USA diky unikadtnimu projektu Dr. Donalda Moina a Dr. Kennetha Lloyda. Profesiondlni psychologové a
specialisté na praci s ne-védomymi mozkovymi procesy s odbornou kvalifikaci tzv. komunikacni ericsonské hypnézy
a Neurolingvistického programovani podrobnou analyzou prace 2500 nejvykonnéjsich manazerd, prodejcd a leader(
odhalili a formalizovali postupy, které dok&dzou efektivné pracovat nejen s védomym vnimanim aktér( jednani, ale
také s jejich nevédomou slozkou, kterd je bézné naprosto mimo kontrolu samotného obchodnika a jeho obchodniho
partnera. Rozhodovani béhem obchodniho jednéani je tak ovlivnéno védomymi Uvahami jen z cca. 6%, naopak 94%
rozhodovaciho procesu se déje na podvédomé Urovni zcela mimo primou védomou kontrolu clovéka, ktery se
rozhoduje, tedy paradoxné mimo jeho svobodnou vli. Techniky, osvojené v programu, umozfiuji omezeni

negativniho vlivu podvédomi na rozhodovaci proces a umoznuji kupujicimu se rozhodnout na =zakladé



»chladnokrevné“ logické Uvahy, na zdkladé posouzeni fakt redlného uzitku predmétu obchodu. Doslova Ize fict, ze
tyto techniky nejen (navzdory zazitym predsudk@m o manipulativnim vlivu prace s podvédomim lidi) nemanipuluji
¢lovéka k rozhodnutim, kterd by jej méla poskozovat, ale naopak BRANI PRED MANIPULACI klienta jeho vlastnimi
predsudky ¢i povahou. Pouhé zabranéni negativniho vlivu podvédomi na rozhodovaci proces uvolfiuje dalsi desitky

procent kupujicich k uc¢inéni aktivniho pozitivniho rozhodnuti a tedy i k Uspésné zrealizovanému obchodu.

Nutnou soucdsti programu je i pochopeni etického kontextu vyuzivani téchto technik v obchodnich situacich.
Protoze tyto komunikacni vzorce a techniky nevyuzivaji tzv. transovych stavl, je védoma slozka respondenta stéle
bezpecnostnim mechanismem hlidajicim, zda predklddané myslenky, véty ¢i slova nejsou v rozporu s osobnim
nastavenim, principy a hodnotami jejich prijemce. Pokud by se tak stalo, pravé védoma pozornost obchodniho
partnera bude vybuzena a ,,0dpoji“ ho od obchodnika, vyvola ¢i posili jeho rezistenci k Usili obchodnika. Je dllezité,
Ze Ucastnici programu diky vlastni zkuSenosti rozlisSi myty o hypnéze od reality - hypnéza nezaridi, aby lidé délali
véci, které délat nechtéji! Tyto techniky tedy nelze funkéné zneuzit k manipulaci s lidmi ¢i k zdméru ,délat néco
proti jejich vali“. Naopak, jakakoliv snaha o jejich zneuZiti vyvoldva zvySenou pozornost obchodniho partnera a
ztratu v ddvéryhodnost takového obchodnika - manipulatora. Samotna podstata téchto technik je tedy chrani pred
zneuzitim! Proto také Ize jejich spravné vyuzivani chapat jako zcela etické pro praci obchodnika s predsudky, filtry a
dokonce nacvic¢enymi Utoc¢né-obrannymi technikami svého protéjsku a to stdle v prospéch obou stran obchodu.
Téma etické otdzky vyuziti téchto technik ve firemni praxi bylo v USA jednoznacné vyreSeno jiz v 90. letech
minulého stoleti na zakladé provedenych praktickych experimentll zdmérné testujicich moznosti zneuziti zminénych

technik k manipulaci a proto je tento program s plnou zodpovédnosti za etické souvislosti vyuzivani téchto technik v

praxi nabizen i na evropském trhu.

Program je koncipovan jako neverejny, uréeny pro jednoho firemniho klienta a jeho pracovniky a jeho cilovou
skupinou jsou obchodnici a prodejci. Vycvikovy program probiha formou 3 dvoudennich setkdni. V kazdém z téchto
moduld probihd kombinace teoretické ¢asti a praktické nacvikové ¢asti. Pro nacvik jednotlivych technik je vyuZivana
i prace s kamerou a naslednou projekci sledované nacvicované techniky, nikoliv jako feedback na nataceného
pracovnika, ale jako zpétnd analyza funkénosti pouzitych technik na konkrétnim pripadu. Pro Uspésné zvladnuti
prislusnych technik je nutnd UGcast na vSech modulech, protoze procvicované techniky na sebe v programu

postupné navazuiji.



