Indrek Saul

Olen koolitajana tegutsenud 20 aastat ja ndinud palju, liiga palju
teoreetilist ldhenemist, kus puuduvad lahendused ja otsused. Seet6ttu
kasutan ma juba 5 aastat tédmeetodina praktilist workshop’i, kus me
lahendame ettevotte konkreetseid probleeme. Iga workshop 16peb
alati kokkuleppega, kuidas seda lahendust ellu viia. Koolitusel
tavaliselt ei tehta otsuseid, minu workshop’il tehakse.

Olen ténulik usalduse eest paljudele Eesti tippettevotetele, kellega koos
oleme leidnud kéibe ja kasumi kasvatamise voéimalusi, kokku leppinud
kasvustrateegia ja koostd6s seda ellu viinud.

Vota iihendust ja rddgime, kuidas saame kdibe ja kasumi kasvama!
Minu workshop’ ide eelisteks on:

[ | Praktilisus — workshopil lahendame konkreetseid probleeme ja
lepime kokku, kuidas neid ellu viia;

| Kiirus — Uhe v6i kahe pdevaga on votmeisikute vahel kokku
lepitud peamised kaibekasvu eesmargid, selle saavutamise
kriitilised edutegurid ja vastutus nede eest;

| Kiirus — Ghe v6i kahe paevaga on vétmeisikute vahel kokku
lepitud peamised kaibekasvu eesmargid, selle saavutamise
kriitilised edutegurid ja vastutus nede eest;

[ | Loogilisus — kdrvaldab eesmarkide, tegevuste ja moddikute
vahelisi vastuolusid, tdstab fookusesse diged tegevused;
Motiveeritus ja kaasatavus — isiklik osalemine suurendab
kindlustunnet otsuste digsusest ja elluviimise jarjekindlust; avalik
vastutuse kokkuleppimine sotsiaalse kontrolli kaudu kohusetunnet.

Minu tugevusteks workshop’i arendamisel on olnud lisaks
ettevotja kogemustele ja arilistele teadmistele insenerioppest
saadud siisteemsus ja kditumisékonoomika teadusarendustdést
omandatud oskused.

Véta lihendust ja radgime, kuidas saame kdibe ja kasumi kasvamal!
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Hinnataju ja hinnahirmu moéjutamise workshop

u Tutvume hinnapsihholoogia aluste ning enamlevinud hinnataju
mojuritega;

| Anallisime, kas ja kuidas hindade esitus mutgimaterjalides
mdojutab taju kallima véi odavama hinnangu suunas;

n Tutvume viisidega, kuidas verbaalse milgipakkumisega juhtida
fookust hinnalt korvale ja tuua ostuotsusesse muid
vaartuspakkumisi;

| Leiame hindadele optimaalsed numbrilised vaartused nii, et naiv
allahindlus oleks suurem kui tegelik;

[ | Muudame hinnasiltide, pakkumiste, posterite, hinnakirjade ja
reklaamide kujundust nii, et klient tajuks hindu soodsana;

Opime véltima hinnahirmu suulises suhtluses ja l&birdakimistel ja
esitama kallist hinda nii, et seda tajutaks soodsana.

Soltuvalt ettevdtte spetsiifikast seame hinnadisaini vastavusse
kaitumisékonoomika pohitddedega tihe vdi kahe workshop'iga:

1. Verbaalse hinnataju workshop on mdeldud kdigile, kes
vahetult suhtlevad klientidega ja kelle t66s on vaja teha
muugipakkumisi. Kasitleme midgiskripte, muaugipakkumisi ja
hinnakirju.

2. Mitteverbaalse hinnataju workshop on mdeldud
mudgijuhile, turundusjuhile ja turundustiimile. Kasitleme
hinnasilte, fiUsilist valjapanekut, e-poe valjapanekut, katalooge,
sooduskampaaniate materjale.

Vota lihendust ja rddgime, kuidas saame kéibe ja kasumi kasvama!
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Enimlevinud heuristikud

Pealiskaudse info alusel otsustamine (Availability heuristic)
Ulehinnatakse endale teadaoleva teabe téhtsust. Sébra auto alla
jaamine tundub olevat véhem tdenéoline kui enesetapp.

Tehtud valiku heaksmétlemine (Choice supportive bias)

Kui teete mingi valiku, kaldute métlema sellele positiivselt, isegi kui
valikul on puudusi. Peale ostu sooritamist jatate tdhelepanuta toote
puudused ja Ulehindate voorusi.

Praiming (Priming effect)

Malunahtus, kus tegu muutub hdlpsamaks seetdttu, et objekt,
millele tegu on suunatud, on varem esinenud. Vétame poeriiulilt
kollase hinnasildiga toote, isegi kui see ei ole odavam.

Kaotuse heidutus (Loss aversion)

Kalduvus eelistada kaotuse véltimist voitmisele. Valjavaade voita
100€ on poole vahem atraktiivne kui véljavaade mitte kaotada
100¢€.

Evolutsiooniline negatiivne nihe (Negativity bias)

Kalduvus rohkem maérgata ja anda rohkem kaalu negatiivse
tdhendusega sindmustele, moétetele, méalestustele ja tunnetele.
,Parem karta kui kahetseda.”

Erandi reegliks lildistamise viga (Base rate fallacy)

Kalduvus keskenduda Uksikule sindmusele mitte sindmuste
Uldisele esinemisele, pidada erandit reegliks. , Teine jarjekord on
alati pikem.”

Hinnapsiihholoogia praktiliseks rakendamiseks, hinnahirmust
lilesaamiseks ja hinnataju mojutamiseks telli workshop ,,Verbaalne
hinnataju mdjutamine* véi ,,Mitteverbaalne hinnataju méjutamine”

vOoi molemad.
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B Valikuline toendamine (Confirmation bias)

Kipume kuulama vaid sellist infot, mis kinnitab meie eelnevat
arusaama. See on Uks paljudest pdhjustest, miks on nii keeruline
vestelda arukalt naiteks klimamuutuste teemal.

B Horoskoobi ja selgeltndgemise efekt (Forer effect, Barnum
effect)
Kalduvus Ulehinnata enda isiku vdi endaga seotud sindmuste
kohta antud kirjelduse tapsust, kui need on vaidetavalt tehtud
spetsiaalselt minu jaoks. Pohjus, miks horoskoobid ja
selgeltnagemise saated nii hasti mutvad.

B Po6dérdumatu kulu heidutus (Sunk cost fallacy)
Kalduvus jatkata tegevusi senitehtud kulutuste vai pingutustega,
Oigustades isegi siis, kui jatkamine ei vdimalda kaotatud kulusid
tagasi voita voi pingutusi digustada. Pdhjus, miks halva filmi |6puni
vaatame voi halba suhet jatkame.

B Ankurdamine (Anchoring bias)
Usaldatakse liialt esimesena kuuldud infot. Naiteks
palgalabirdakimistel paneb esimese pakkumise tegija paika
mdistlikud pakkumispiirid kdigi osaliste peas. Toote hind tundub
odav, kui olete enne hinna kuulmist mdelnud hinnast suuremale
numbrile.

B Raamistuse efekt (Framing effect)
Kalduvus suhtuda valikusse séltuvalt sellest, kuidas see on
esitatud. Kui mingi valik esitada negatiivses raamistuses, nédhakse
seda tegelikust vdhem ihaldusvaarsena ja vastupidi. Péhjus, miks
autosid reklaamitakse ilusate naistega.

Defitsiidi heidutus (Deficit bias)
Kalduvus eelistada voi ihaldada omadusi voi objekte, mida on
vahe. ,Piiratud kogus, osta kohe.*

Hinnapsiihholoogia praktiliseks rakendamiseks, hinnahirmust
lilesaamiseks ja hinnataju mojutamiseks telli workshop ,,Verbaalne
hinnataju mdjutamine* véi ,,Mitteverbaalne hinnataju méjutamine”

vOoi molemad.
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