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Neuromarketing | BS

BlOstructurdlni prodej
..Ziskejte ndskok
red konkurenci

Doba je rychla, neustale se zvy3uje tlak na rychld rozhodnuti, okamzité vysledky a rychld feseni, coz ¢asto vede k tomu, Ze sou-
¢asné prodejni a marketingové “ndstroje” se stavaji pfilis slozitymi, Casové narocnymi’, a proto v praxi stdle méné vyuzitelnymi.

Ukazuje se, Ze bez zapojeni koncového clin-
ku (clovéka) jsou malo efektivni. BIOstruktu-
ralni metoda prodeje a marketingu vyuZiva
instinktd clovéka, prirozeného stylu chovini
clovéka. Vychazi z minulosti a z historického
vyvoje struktury osobnosti. BIOstrukturalni
metodou lze jednoduse “oslovit” kupni sig-
naly dle BIOstrukturalni osobnosti a urcit,
jak zakaznika pfimét ke koupi. Bézné déleni
cilovych skupin dle véku, pfijmu, atp. k ovliv-
néni nikupniho rozhodnuti jiz nestaci. Jde

o metodu jednoduchou, rychlou, vysoce
ucinnou a ihned pouzitelnou v praxi - zidné
teorie, okamzity pfinos.

BlOstrukturalni marketing je marketing
z pohledu nového vyzkumu mozku.
Podle znimého amerického vyzkumnika
mozku Dr. Paula D. MacLeana, Bethesda USA,
neni nd$ mozek vniman jako jednotny, ale ma
tfi hlavni oblasti, které ovliviluji nase chova-
ni a jednani.

Rozlisuje se:

o Instinktivni oblast kmenového mozku
* Emocionalni rozsah mezimozku
* Racionalni oblast velkého mozku

Vétsina lidi proto vnima stejny podnét jinym
zpusobem, coZ se projevuje napf. pfi vnima-
ni znacek, produkti, marketinkovych sloga-
nd, atp.

To, co nékdo vnima jako signil k nikupu,
muze byt pro jiného neutrilni a pro dalsiho
clovéka naopak ,odpuzujici‘.

Proto je také obtizné zasihnout vétSinu spo-
tfebitell jednim ,signalem* (sloganem, uspo-
fadanim prodejny, obchodnim pfistupem
prodavace,...)

Rychle, jednoduse,
prakticky 3 biostruktury

Metoda BIOstrukturilni analyzy STRUCTO-
GRAM® poskytuje novy marketinkovy na-
stroj, ktery je cilené a védomé orientovan na
signdly 3 osobnostnich struktur lidi.

Tim se oteviraji nové moznosti pro vytvoreni
prodejniho prostiedi tak, aby kazdy kupujici
(potenciilni klient) dostal takovy signal, kte-
ry jej bude motivovat ke koupi.

STRUCTOGRAM"® s sebou pfindsi nejen ové-
fené studie vyzkumu mozku, a tedy lidského
chovani, ale také nejmodernéjsi poznatky
z oblasti motivace, kupnich signdlt a leade-
rshipu.

Proto metoda STRUCTOGRAM® s vyuZitim
prvka BIOstrukturdlni analyzy patfi k ne-
jefektivnéjsim ,nastrojim“ uspésnych firem
a jejich obchodnikt. Prokazatelné zvySuje
uspésnost obchodnich jednini.

Pro své manaiery, obchodniky

a marketéry tento program vyuiivaji
vyznamné spolecnosti po celém svété,
napi.:

Opel, Nestlé, Rewe, BP, Volkswagen, Linde,
Raiffesenbank, ABB, Siemens, Tchibo, Micro-
soft, Coca Cola, Bayer Schering Pharma, Alli-
anz Versicherung, Modra pyramida, stavebni
spofitelna, EATON Elektrotechnika, aj.

PRO PRiPRAVU NAVRHU, JAK VE VASi
FIRME VYUZIT BIOSTRUKTURALNi ANALYZY
PRO ZVYSENi PRODEJE, MOTIVACE
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