Упражнение 1


ШКАЛА ЖНП�


ЦЕЛЬ:


Натренировать регистратора распознавать различные уровни шкалы ЖНП в интервью.


ССЫЛКИ:


БОХС 13 окт. 1959 “Расширенная шкала ЖНП” (с замечанием о продавцах).


“Здесь существует взаимодействие (продавца и покупателя. — Прим.перев.), по мере того как продавец переворачивает шкалу:


Источник неудачи в торговле


Продавец	Покупатель


Интересоваться	Не знать


Желать	Препятствовать


Навязывать	Навязывать


Препятствовать	Желать


Не знать	Интересоваться


Продавцы, вызывая перевернутую шкалу, могут сами спускаться по шкале, что они и делают. Они стремятся заинтересовать, но встречают забвение. Они хотят продать, но встречают противодействие. Они оказывают сильное давление на покупателя, но встречают ответное давление. И в то время,  когда покупатель хочет иметь товар, продавец реактивно препятствует торговле. А когда интерес покупателя (к товару. — Прим.перев.) достигает наивысшей точки, продавец полностью забывает о нем.”


УПРАЖНЕНИЕ:


1. Прочитайте БОХС и будьте уверены, что вам полностью понятна Шкала ЖНП и её обратная сторона.


2. Студент берет интервью у тренера, для того чтобы записать его на услуги. Тренер драматизирует� различные уровни шкалы ЖНП:


А.	Старается препятствовать интервью или стремится его закончить, говоря, что он “торопится”, или приводя другие причины.


Б.	Производит обратное навязывание студенту, говоря ему, что он не хочет, чтобы на него оказывали давление.


В.	Показывает некоторое желание получить услуги.


Г.	Проявляет интерес к услугам.


 Студенту необходимо распознавать, на каком уровне шкалы находится тренер, и применять следующее правило:


“Все, что продавец должен делать — это продолжать попытки заинтересовать покупателя, и тогда произойдет реактивная� инверсия�”.


Тренер дает фланк� студенту за неумение распознавать, на каком уровне шкалы драматизирует тренер, усиленно обучает студента распознавать уровни шкалы и знать, какой уровень идет следующим. Тренер также дает фланк за то, что студент не продолжает заинтересовывать его в услугах.


КОНЕЧНЫЙ РЕЗУЛЬТАТ:


Регистратор, который может распознавать, в каком месте шкалы ЖНП находится его клиент, и который продолжает заинтересовывать покупателя до тех пор, пока он, пройдя по шкале, не заинтересуется услугами и будет готов оплатить их.


Упражнение 2


Больше о Шкале ЖНП


ЦЕЛЬ:


Помочь студенту осознать, что существует много средств осведомить кого-то о предлагаемой услуге, и обучить студента, как продолжать заинтересовывать клиента, используя эти различные средства.


Ссылка:


БОХС 13 Октября 1959 II “РАСШИРЕННАЯ ШКАЛА ЖНП”.


УПРАЖНЕНИЕ:


1.	Тренер просит студента сказать ему, на получение какой услуги студент собирается регистрировать тренера. Это может быть любая услуга, которая продаётся в миссии.


2.	Тренер просит студента назвать ему 10 различных путей, которыми студент может продолжать заинтересовывать клиента в этой услуге, а именно: показать ему фильм о Саентологии, показать ему Истории успеха, относящиеся к этой услуге, показать клиенту его тест OCA и пройти по нему вместе с клиентом, познакомить клиента с кем-то, кто уже получил эту услугу, и т.д.


3.	Тренер просит студента зарегистрировать его на получение услуги (с помощью одного или нескольких способов, указанных в п.2), продолжая заинтересовывать тренера в этой услуге. Студент должен продолжать использовать 10 способов осведомления клиента, перечисленных в п.2, до тех пор, пока тренер не проявит интереса и не “купит” услугу.


КОНЕЧНЫЙ РЕЗУЛЬТАТ:


Регистратор, который уверен в том, что он может продолжать заинтересовывать клиента и проводить его по всей шкале ЖНП до Интереса и приобретения услуги (или материалов), который знает, что существует множество способов достичь этого, и который готов ими пользоваться.


Упражнение 3


Управление беседой


ЦЕЛЬ:


Натренировать регистратора всегда управлять беседой во время интервью и направлять её к залючению сделки.


ССЫЛКА:


“Техника заключения сделок для успешной продажи”, глава 6, стр.106–107.


УПРАЖНЕНИЕ:


1.	Тренер придумывает услугу, на которую студент должен его зарегистрировать. Задача студента заключается в том, чтобы просветить и зарегистрировать тренера на эту услугу.


2.	Тренер начинает приводить возражения и пытается сбить с толку студента. Студент должен удерживать разговор в нужном ему русле, управляя беседой.


3.	Студент сможет сделать это легко в том случае, если установит точки согласия по поводу услуги, в которой он заинтересовывает тренера или к которой он имел отношение раньше. Студент управляет беседой, поддерживая значимость этих точек для тренера.


4.	Тренер может также пытаться перевести беседу на пустую тему, которая не приведёт к заключению сделки. Студент не должен отвлекаться, но должен продолжать вести интервью к заключению сделки.


КОНЕЧНЫЙ РЕЗУЛЬТАТ:


Регистратор, который может управлять беседой и своим интервью, направлять интервью к заключению сделки и туда, куда он считает нужным, чтобы достичь точки заключения сделки.


� ЖНП: Желать — Навязывать — Препятствовать.


� драматизировать: Воспроизведение аберрированным человеком полностью или частично того, что содержится в его реактивном уме, в его окружении в настоящем времени. Аберрированное поведение всецело является драматизацией. При драматизации человек подобен актеру, который играет заданную ему роль и выполняет целый ряд неразумных действий.


� реактивный: 1. иррациональный, реагирование вместо выполнения.  2. это означает мгновенный отклик. — ЛРХ "Технический словарь Дианетики и Саентологии": REACTIVE.


� инверсия: что-то, что является противоположным, в частности по порядку или расположению. — Лонгмэн "Соверменный словарь английского языка": INVERSE.


� фланк: (flunk — дословно: провал — прим. пер.), провалиться: произвести меньшее, чем требуется по стандарту для теста или экзамена; что-то, что не достаточно хорошо, чтобы этим пользоваться. В качестве тренера “дать фланк” — значит сказать студенту, что он провалился.
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