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1. Выполните методику, сделайте вывод о своем ведущем канале восприятия.

Тест «Ведущая репрезентативная системам
Результат:
Вы не придаете большое внимание внешним образам.
Результат приведен для группы от 0 до 4 баллов. Вы набрали 1 балл.
Результат:
Вы не воспринимате мир с помощью тактильных ощущений.
Результат приведен для группы от 0 до 4 баллов. Вы набрали 0 баллов.
Результат:
Вы не придаете большое внимание информации, воспринимаемой на слух.
Результат приведен для группы от 0 до 4 баллов. Вы набрали 1 балл.
Результат:
Дигитал. Вы воспринимаете мир с помощью логического мышления, уделяя меньше внимания восприятию через анализаторы (глаза, уши, руки). Большое значение придаете запахам, вкусовым рецепторам. Дурные запахи, голод могут вызвать ухудшение настроения.











2. Ознакомьтесь с материалами, попробуйте определить ведущий канал восприятия у Ваших близких или одногруппников. Опишите, какие трудности возникли при определении канала восприятия. Как стоит выстраивать коммуникацию с этим человеком?

В процессе обработки данных, принятия решений, межличностного общения и т. д. феномен восприятия (или восприятия) играет существенную роль. Ошибки приводят к искажению данных, что негативно сказывается на протекающих процессах.
Прежде чем изучать проблему ошибок межличностного восприятия, стоит изучить теоретические основы этой категории. Восприятие - это чувственное познание предметов и явлений окружающей среды. Считается, что восприятие является основой знания. Восприятие происходит на следующих уровнях:
Обнаружение - это начальная фаза развития восприятия.
Дискриминация - это процесс формирования эталонного образа ситуации. Отождествление - отождествление полученного образа с тем, что хранится в сознании.
Идентификация - отнесение объекта к определенному классу или категории.
Восприятие обладает такими специфическими свойствами:
Объективность - объекты восприятия не являются хаотической совокупностью ощущений, а формируются в конкретные образы в соответствии с определенными принципами.
Структурность - объект или образ воспринимается как структурная модель, абстрагированная от чувственных ощущений и имеющая объективную природу.
Перцептивно Общее состояние психики человека влияет на содержание информации, получаемой посредством восприятия. То есть она может быть истолкована в пользу интересов субъекта.
Постоянство - один и тот же объект или ситуация воспринимаются одинаково даже при изменении условий.
Избирательность-это преобладающее восприятие одного объекта по сравнению с другими, менее значимыми.
Осмысленность - воспринимаемый объект подсознательно принадлежит к определенной категории или классу.
Особенности человеческого восприятия подчиняются трем основным правилам. Именно:
Восприятие имеет личную основу. Разные люди могут по-разному воспринимать одни и те же объекты и события. В то же время именно их взгляд они считают максимально приближенным к реальности. Когда человек считает, что именно его восприятие ближе всего к реальности, возникают трудности в межличностном общении, связанные со столкновением интересов. Если вы позволяете эмоциям контролировать восприятие, вы можете пропустить важную информацию для объективной оценки реальности.
Таким образом, возникает проблема ложного восприятия.
Существуют такие основные формы организации восприятия:
Фигура – фон - это фундаментальная форма, определяющая способность различать доминирующие признаки (фигура) и раздражители (фон). При этом фигура реагирует только на те раздражители, которые ей действительно близки. Постоянство - состоит в том, что в течение длительного периода времени человек использует одни и те же шаблоны и модели для формирования восприятия.
Группировка - ряд признаков и стимулов группируются в узнаваемую структуру, которая характеризуется внутренней монотонностью. Группировка основана на принципах близости, сходства, близости и целостности. Результатом процесса восприятия является формирование определенного целостного образа собеседника или ситуации. Возникновение нарушений и ошибок восприятия во многом обусловлено некоторыми ключевыми проблемами восприятия.
Способность человека обрабатывать информацию не бесконечна. При формировании впечатления о человеке или ситуации в мозг поступает огромное количество информации. Будучи не в состоянии обработать весь поток, мы просеиваем их, воспринимая только те, которые входят в сферу наших интересов и способствуют скорейшему достижению целей. Риск ложных выводов. Когда информация недоступна в достаточном количестве, мы делаем выводы о человеке или ситуации на основе ограниченных данных, предполагая несуществующие параметры. А когда мнение уже сформировано, мы не хотим принимать во внимание дополнительную информацию.
Восприятие - это система обратной связи. Не только мы производим впечатление на людей, но и они производят впечатление на нас. Делая догадки по этому вопросу, мы можем сделать неверные выводы, что приводит к недоразумениям и конфликтным ситуациям. Умышленное искажение информации. Пытаясь произвести лучшее впечатление на окружающих, человек дает заведомо ложную информацию о себе.
Некоторые распространенные ошибки восприятия затрудняют правильное понимание и оценку людей. Перечислим основные из них: Эффект предварительного знакомства. Это значит, что у вас складывается впечатление о собеседнике задолго до непосредственного общения на основе ранее полученной информации и ваших собственных предубеждений. Эффект стереотипа. Наличие определенных стереотипов о самом человеке или о социальной группе, к которой он принадлежит. В процессе общения вы стремитесь подтвердить правильность своих убеждений. Эффект спешки. Ошибка восприятия человека связана с желанием сделать вывод о личности собеседника до получения полной информации о нем.
Эффект структурирования. Умозаключение о человеке основывается на индивидуальных наиболее ярких чертах без учета других характеристик. 
Эффект ореола. Передача первого впечатления формируется на основе оценки качеств и всех последующих действий человека. 
Эффект проекции. Ошибка восприятия, при которой человек приписывает свои собственные черты, чувства и качества другому человеку. 
Эффект первенства. Первая информация, полученная о человеке лично или из сторонних источников, охватывает все объективные факты и влияет на отношение к этому человеку. 
Эффект настроения. Ошибка восприятия человека связана с тем, что впечатление собеседника может основываться на эмоциональном подъеме или унынии. При этом его объективные характеристики не учитываются. 
Эффект глухоты. Это связано с отсутствием желания прислушиваться к чужому мнению, привычкой полагаться только на собственные чувства. 
Эффект консерватизма. Это относится к отказу пересмотреть мнение человека, даже если оно существенно изменилось с течением времени. 
Эффект последней информации. Получение положительной или отрицательной информации о человеке может в корне изменить то впечатление, которое давно сложилось о нем.
Ошибки восприятия могут влиять не только на восприятие людьми друг друга, но и на их понимание в процессе общения. 
Эффекты, влияющие на эти процессы: 
Эффект сопутствующих событий. Если определенные явления часто сопровождают или предшествуют общению, то они могут быть связаны с определенным человеком, связаны с его личностью. 
Эффект странности. Если поступок не укладывается в общепринятые рамки, но ему предшествовало какое-то событие, то его пытаются поставить в качестве причины для объяснения поведения. 
Эффект равновероятных возможностей. Ошибка восприятия может быть связана с тем, что одна и та же линия поведения может иметь несколько объяснений, которые в равной степени имеют право на жизнь. 
Эффект недооценки ситуации. Поступок человека интерпретируется с точки зрения его личных качеств, но внешние обстоятельства, которые могли бы повлиять на выбранную линию поведения, полностью игнорируются. 
Эффект культурного влияния. Поведение интерпретируется на основе философии, которой придерживается общество. Например, в западной культуре особое внимание уделяется влиянию внешних обстоятельств, а на Востоке верят во влияние высших сил. Из психологической практики можно выделить несколько распространенных ситуаций, вызывающих трудности восприятия. Вот самые распространенные ошибки восприятия: 
Иллюзия контроля. Если человек заинтересован в исходе той или иной ситуации, он склонен переоценивать свое влияние на нее. Этот феномен был открыт американским психологом Лангером, который изучал поведение людей, играющих в лотерею. Одна группа купила билеты сама, а вторая получила их в подарок. На предложение обменять билеты первые категорически отказались, так как считали, что их личный выбор влияет на вероятность выигрыша. Предпочтение нулевого риска. Если человека просят свести незначительный риск к нулю или значительно уменьшить значительный, он, скорее всего, выберет первый вариант. Хотя, гораздо разумнее отдать предпочтение второму. 
Избирательное восприятие. Например, у вас сложилось мнение по конкретному вопросу. Вы ищете информацию и все больше и больше убеждаетесь в своей правоте. Но загвоздка в том, что вы обращаете внимание только на ту информацию, которая подтверждает вашу правоту, а остальное оставляете без внимания. Иллюзия прозрачности. Эта ошибка социального восприятия возникает тогда, когда человек оказывается в ситуации, в которой ему приходится лгать. Сейчас ему кажется, что все видят его насквозь, что все видят его неискренность. Ошибка атрибуции. Она заключается в том, что человек объясняет свои ошибки объективными обстоятельствами, а ошибки других людей - их личностными качествами. Такой подход препятствует способности индивида брать на себя ответственность за свои действия. 
Эффект морального доверия. Если человек имеет сильную положительную репутацию в обществе, окружающие начинают думать, что у него нет ни пороков, ни дурных намерений, что часто не соответствует действительности. Каскад доступной информации. Если какая-то информация часто появляется в источниках, охватывающих большую аудиторию, она считается правдивой. Старшее поколение находится под влиянием телевидения и прессы, а молодое - под влиянием социальных сетей. 
Стокгольмский синдром покупателя. Так называется ошибка восприятия, когда человек оправдывает дорогую покупку, приписывая ей всевозможные преимущества и закрывая глаза на недостатки. Точно так же они оправдывают неоправданные покупки. Вера в справедливый мир. Поскольку люди боятся осознать несправедливость и хаос окружающего мира, они склонны находить логику даже в самых страшных и абсурдных ситуациях. Искаженное восприятие искажений. Если вы не находите никаких пороков или недостатков, то они у вас определенно есть. Но вы воспринимаете их позитивно, то есть искаженно. Ошибки в принятии решений заслуживают особого внимания ошибки в восприятии ситуации при принятии решений. 
Маятниковые решения. Это явление, при котором, осознав ошибочность своего решения, человек пытается вернуться в исходное состояние, полагая, что из исходного положения можно повлиять на ситуацию и исправить ее. 
Дублирующие решения. Оказавшись в новых условиях, человек пытается приспособить принятые решения к сложившейся ситуации. Противоречивые решения. В отличие от прежней ситуации, человек в новых условиях пытается принимать решения, полностью противоречащие ранее сложившемуся и устоявшемуся образу жизни. Авантюрные решения. Из-за неполного восприятия действительности или переоценки собственных возможностей человек принимает решение, которое, скорее всего, не будет реализовано или потерпит неудачу. 
Запоздалые решения. Боясь ошибиться, человек долго думает, упуская нужный момент для действия. В результате, когда решение окончательно принято, оно уже ни на что не может повлиять, и не имеет существенного значения. Демотивирующие решения. Вместо того чтобы поднимать настроение другим и собственное настроение, человек занимает позицию, которая приводит всех в уныние. Шаблонные решения. Человек постоянно действует по разработанной временем схеме, не анализируя ее эффективность. Недооценивая риск. Человек осознает угрозы и риски, но предпочитает думать, что с ним этого не случится. 
Также стоит обратить внимание на ошибки фонематического восприятия. Они связаны с трудностями восприятия и интерпретации фонем, имеющих артикуляционное и акустическое сходство. В устной речи это выражается в подмене или смешении звуков. Таким образом, возникают две основные проблемы: непонимание сказанного; неверная интерпретация полученной информации, связанная с подобным звучанием слов. 
На интерпретацию данных также влияют ошибки зрительного восприятия. Причины таких ошибок могут лежать как в физиологии зрительного аппарата, так и в психологических проблемах, приводящих к неправильной интерпретации форм и размеров. Вот основные виды ошибок: Иллюзия восприятия размеров - отрезки одинаковой длины при наличии дополнительных элементов или в разных положениях могут казаться разными. Искажение геометрических фигур - из-за того, что параллельные линии могут не выглядеть как таковые, а правильные фигуры могут выглядеть искаженными. Иллюзия цвета и контраста - на другом фоне один и тот же цвет может восприниматься по-разному. 
Иллюзия движения - при определенном расположении статичных объектов они могут казаться динамичными. Двойные изображения - разные изображения можно увидеть в одном и том же изображении. Иллюзии восприятия глубины - при фокусировке глаза поверхность может выглядеть либо вогнутой, либо выпуклой. 
Эффект перцептивной готовности - согласно ему, человек видит то, что он ожидает. В связи с этим он может не заметить никаких дефектов или деталей изображения. Парейдолическая иллюзия-это ментальная трансформация реального объекта во что-то другое. В качестве примера можно привести ситуацию, когда люди видят фигуры животных в облаках и так далее. 
Эффект последействия связан с тем, что изображение может храниться на сетчатке глаза в течение короткого времени, которое переносится на другой объект, изменяя его восприятие. Существует несколько факторов, которые могут повлиять на качество восприятия. Факторы ошибок восприятия следующие: Фактор превосходства. В большинстве случаев справедливо предположить, что люди, вступающие в общение, находятся в неравном положении. Они могут отличаться социальным статусом, материальным положением, уровнем интеллекта, возрастом и так далее. Таким образом, происходит переоценка или недооценка личности, связанная с косвенными параметрами. Этот фактор работает только в том случае, если для человека существует существенная разница. Параметры оценки различны для каждого человека - одежда, поведение, окружающая среда и так далее. Фактор привлекательности. 
Исходя из личных предпочтений, человек склонен переоценивать или недооценивать собеседника. Таким образом, мы приписываем человеку, который нам больше нравится, положительные качества, которые, возможно, ему не присущи. В то же время антипатия заставляет нас закрывать глаза на достоинства других. Фактор отношения. Люди, которые хорошо к нам относятся, выглядят в наших глазах лучше, чем они есть на самом деле. Но тех, кто нас не любит или относится к нам равнодушно, мы склонны недооценивать. Коэффициент отзыв.
3. Определите стратегию поведения с клиентом-визуалом, клиентом-аудиалом, клиентом-кинестетиком, клиентом-дигиталом (ситуацию смоделируйте в контексте Вашей профессиональной деятельности). Напишите рекомендации.

1. Аудиалы: клиенты, которые нуждаются в том, чтобы их слушали и слышали
Очевидно, что аудиалы воспринимают информацию с помощью слуха. Это люди, которые не могут быть в тишине: они любят включать музыку или телевизор в качестве "фона" для своей повседневной деятельности. В любой ситуации зритель в первую очередь обращает внимание на то, что было озвучено, и только после этого – на внешний вид.

Слуховой
Как я узнаю аудиторию?
В своей речи он постоянно использует слова "слушаю", "сказал", "голос", " что вы говорите?"," давайте обсудим", " вы слышите?" и т. д.
Высоко ценит ораторские способности собеседника.
"Активный слушатель": задает уточняющие вопросы, делает заметки.
Любит объяснять и может повторить что-то несколько раз без раздражения.
Может пересказать любой разговор слово в слово.
Он предпочитает слушать новости по радио, во время просмотра телевизора звук для него важнее, чем картинки.
Смотрите также

11 крутых инструментов для убеждения клиента

Умение убеждать клиентов: 8 практических приемов

Как настроить себя на успешные продажи?

Как им пользоваться?
Грамотная, четкая и громкая речь продавца или менеджера может серьезно повлиять на положительный отклик и решение аудитории. Поэтому подготовьте коммерческое предложение без "воды", в котором каждое слово будет в точку.

Аудиалы-любимые клиенты общительных и активных менеджеров по продажам. Но надо помнить, что у таких людей избирательное восприятие. Они могут подумать об этом или даже отказаться от покупки, если услышат нотку сомнения в голосе продавца. Вот почему, имея дело с аудиторией, вы должны быть предельно убедительны: ваш тон должен быть уверенным и спокойным. Юмор поможет произвести впечатление на человека со слуховым восприятием: шутка или смешная цитата станут подсказкой в памяти аудитории, которой он захочет поделиться с другими и которая поможет приобрести ваш товар.

2. Визуальные эффекты: красивая картинка – половина продажи
Во всем мире около 60% населения воспринимает окружающий мир в основном "на глаз". Это визуальные эффекты. Люди с таким типом восприятия ценят внешний вид вещей, красивые презентации и приятный внешний вид собеседника. Их легко узнать по организованности и аккуратности. В общественном месте визуальные эффекты, как правило, занимают место с лучшим обзором и чувствуют себя некомфортно, когда кто-то подходит слишком близко к ним, "блокируя горизонт".

Визуализации
Как распознать визуального художника?
Употребляет в речи выражения "по-моему", "без сомнения", "до сих пор стоит перед глазами", "красиво", "некрасиво" и т. д.
Уделяет большое внимание своему внешнему виду.
"Встречается по одежке".
Жесты и позы очень эмоциональны: он жестикулирует в разговоре и пытается очертить предметы руками.
Обладает фотографической памятью, обращает внимание на мелкие детали.
Он хорошо ориентируется на местности.
Как им пользоваться?
Работать с визуальными клиентами легко в любом сегменте бизнеса. Красиво оформленная витрина, яркая этикетка, наглядные схемы, необычный офисный интерьер-и визуал готов к покупке. Красивый дизайн-это в первую очередь для него, но нужно понимать, что обманывать зрителя себе дороже. Даже небольшой недостаток будет замечен и раскритикован: любое предложение для таких людей должно отличаться отличным дизайном и безупречным внешним видом.

В любой презентации визуальная ясность важна для визуальных художников: без графиков, круговых диаграмм и визуальных фотографий они усвоят, в лучшем случае, треть озвученной информации. Это происходит потому, что визуальные художники мыслят визуальными образами.

Разговаривая с художниками, используйте слова, которые важны для них: "взгляните", "давайте посмотрим", "Я вам покажу" и т. д. И не забывайте показывать больше рекламных изображений. Именно для таких клиентов создаются красочные каталоги, рекламные буклеты и классные информативные листовки.

3. Кинестетика: обращайте внимание на ощущения
Кинестетики-это те люди, которые привыкли полагаться на свои тактильные или вкусовые ощущения в повседневной жизни. Кинестетический человек полностью осознает характеристики вещи или продукта при первом тактильном контакте. Человек с таким типом восприятия расскажет вам об удобстве кресла, но вряд ли он сможет запомнить его дизайнерское оформление.

Кинестетика
Технические характеристики
В разговоре он часто описывает свои ощущения словами "приятно", "комфортно", "мягко", "волнующе", "интересно", "Я чувствую" и т. д.
Принимает решения, основываясь на чувствах.
Он одет в удобную одежду: он не купит идеально сидящие брюки, если ему в них неудобно.
Сильная мышечная и тактильная память: записывает, чтобы запомнить.
Глубокое дыхание, голос часто низкий, глубокий, глухой; говорит медленно и с паузами.
Во время общения кинестетик сводит личное пространство к минимуму, часто касаясь собеседника за рукав, "обнимая" или хлопая по плечу. При этом степень знакомства не имеет значения.
Он может уверенно говорить о той или иной вещи, только держа ее в руках.
"Невербальная коммуникация в переговорах»


Наши 50 карт помогут вам чувствовать себя уверенно в любых переговорах и победить своего противника одним взглядом.

Более подробно

Как использовать его в продажах?
Кинестетический клиент обязательно захочет испытать продукт, попробовать его на вкус, потрогать, взять в руки, если все это возможно. Именно люди с таким типом восприятия делают акцент в кафе, ресторанах, косметических магазинах, парикмахерских и бутиках. Для такого клиента необходима презентация, которая будет касаться его впечатлений и личных чувств. Ему предлагаются различные "образцы", образцы, в руках сам продукт или приятная на ощупь реклама. И в это время продавец или менеджер должен сказать, насколько хорошо клиент будет себя чувствовать после того, как станет владельцем вещи или услуги.

Считается, что люди с тактильным восприятием наиболее сильно влияют на общественное мнение о том или ином товаре, магазине или бренде. Именно кинестетики напишут отзыв о том, насколько им понравилось новое блюдо в меню, заметят расширение ассортимента ароматов в парфюмерном магазине и оценят качество материала дизайнерских платьев. Чтобы получить положительную конверсию и прибыль, кинестетиков нужно буквально "заманить": дать им потрогать продукт, примерить, попробовать или понюхать.

4. Цифровой: тип восприятия, который пришел из Интернета
Некоторые маркетологи, вслед за психологами, выделяют другой тип восприятия, называя его цифровым (или дискретным). Дословно слово "digital "можно перевести с английского как"цифровой, числовой". Так сегодня называют людей с "цифровым" типом восприятия, и это определение появилось вместе с засильем электронных гаджетов в нашей жизни. Цифровикам нравится новая "электронная" жизнь: они любят организовывать каждый свой шаг, и гаджеты им очень помогают. Люди с таким типом восприятия руководствуются только рационализмом и своим логическим мышлением, описывая преимущества и недостатки того или иного товара или услуги.

Цифровой
Дигиталы привыкли обсуждать свои решения только с самими собой (иногда даже вслух). Для них важна информация, представленная на электронных табло, в графиках и таблицах. Однако стоит сразу отметить, что "чистые" дигиталы встречаются крайне редко. Чаще всего некоторые характеристики цифрового обнаруживаются в аудиальных и визуальных изображениях.

Смотрите также

Как завоевать клиента с помощью сервиса

Как обеспечить достойное обслуживание клиентов в вашей компании

Цифровые Функции
Он часто использует слова "логический", "Я знаю", "Я понимаю", "функциональность" и т. д.
Функциональность для него важнее дизайна, контент важнее оболочки.
Прямая осанка (часто зажатая), никаких жестов, монотонный голос.
Аналитика - его родная среда обитания.
Структурирует информацию, любит "разбираться".
Он может воспринимать много информации одновременно.
Не принимает решение сразу-нужно время подумать.
Отличный стратег, не упустит ни одной детали.
Как использовать его в продажах?
Вы можете тщательно влиять на выбор цифрового только с помощью логики. Почему аккуратный? Потому что люди с таким типом мышления могут почувствовать любое обращение к чувствам за километр и воспринять это как манипуляцию. Именно поэтому, озвучивая предложение, нужно ориентироваться на характеристики товара: выгодную цену, функциональность, преимущества перед другими моделями и т.д. Чем больше плюсов и положительных сторон товара или услуги идентифицирует продавец или маркетолог, тем выше вероятность того, что диджитал станет покупателем или постоянным клиентом.
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