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e Mordercze metody komunikacji
e Bezpardonowy styl rozméow

e Psychologiczne gierki

e Peten profesjonalizm

e linne urocze putapki!

Stodki lep uwodzicielskich sztuczek

Sprzedaz prowokacyjna to bardzo niebezpieczne narzedzie, ktére w rekach niewprawnego
uzytkownika moze sta¢ si¢ bronia obosieczna. Jednak we wtadaniu wytrawnego zawodnika
staje si¢ fascynujaca, podstepna i weciagajaca putapka. Masz odwagg wznies¢ si¢ ponad
przecigtnos¢ 1 wprowadzi¢ do swojego podrecznego zestawu technik nowoczesne, agresywne
metody sprzedazy? Os$mielisz sig stosowac¢ zaawansowane instrumenty socjopsychologiczne i
metody uwodzenia rozmowa? Tym, czego poszukujesz, sa $miale wzory dziatan, przebojowe
style wypowiedzi oraz nieszablonowe sposoby myslenia. Pozwola Ci one na swobodne 1
skuteczne kierowanie rozmowami sprzedazowymi, ktore w sposob prowokujacy wyprowadza
rozmoéwcg z rOwnowagi, zbija go z tropu i pozwola Ci owinaé go sobie wokot palca. Drobny
wstrzas jeszcze nikomu nie zaszkodzit.

e Zabojcze dziatania sprzedazowe i komunikaty niszczace wizerunek.
e Budowanie trwalego zaufania w prowokacyjno-aktorski sposob.

o Kierowanie rozmowa przez stosowanie odpowiednich sformutowan.
o Stosowanie magii pytan stuzacych do pozyskiwania informacji.

e Warte rozwazenia psychologiczne schematy uwodzenia rozmowa.

Spis tresci:

Zasady i podej$cia stosowane w sprzedazy prowokacyjnej - wprowadzenie (8)
1. Wigcej niz Harvard i polemiczne odrzucenie razem wzigte: prowokacyjne techniki
sprzedazowe (13)

e 1.1. Wspdlny wynik a rdzne sfery interesow (20)

o 1.2. Nastawienie na konsensus a Swiadome sterowanie rozmowca (21)

o 1.3. Migkkie style prowadzenia rozmowy a doktadne wyznaczanie pozycji (23)

o 1.4. Partnerskie prowadzenie rozmow a dominacja (24)

e 1.5. Dystans psychologiczny a psychologiczne schematy uwodzenia rozmowa (25)

2. Socjopsychologiczne podstawy i zasady zachowan w sprzedazy prowokacyjnej (27)

e 2.1. Stawiamy na PEA: efekt pozytywnych emocji (29)
e 2.2. Sukces polega na konsekwentnych przygotowaniach! Nie zapominajmy o
zadaniach domowych! (35)
o 2.2.1. Kontekst wymaga doktadnego sprawdzenia (37)
o 2.2.2. Precyzyjne definicje wyznaczaja cele (38)


http://onepress.pl/autorzy/karbre.htm

o 2.2.3. Przekaz podstawowy wyznacza nasza wlasng pozycje, status quo oraz
oczekiwania wobec wyniku (39)
o 2.2.4. Apele okreslaja oczekiwane wyniki poprzez jasne wskazowki dziatania
lub polecenia kierowane do rozméwcy lub audytorium (45)
o 2.2.5. Osobista lista kontrolna (48)
e 2.3. Warto opracowac¢ witasne, specyficzne dla oferowanego produktu potwierdzenie
jego jakosci (50)
e 2.4. Tworzmy kotwice w sprzedazy prowokacyjnej (52)
e 2.5. Prezentowac same zalety produktu, a moze wspominaé takze o jego wadach?
Jeden schemat czy rézne mozliwosci? (54)
e 2.6. Uwodzenie rozmowa poprzez podkreslanie sympatii (technika skupiania si¢ na
rozmowcy) (58)
e 2.7.Prowokacyjne sprzedawanie poprzez zakotwiczanie btedéw lub pomytek w
atrybucji (66)
e 2.8. Znaczenie zabdjczych dziatan sprzedazowych oraz komunikatéw niszczacych
wizerunek (68)
e 2.9. Konieczno$¢ uwzgledniania stref buforowych/przejsciowych (73)
e 2.10. BadZzmy $wiadkami w sprawie naszego produktu lub ustugi (74)
e 2.11. Efekt jasnowidza (efekt Jeanne Dixon): budowanie zaufania w prowokacyjno-
aktorski sposob! (76)
e 2.12. Korzystajmy z dwuznacznosci sprzedazy, oferujac doradztwo sprzedazowe (80)
e 2.13. Stale ulepszajmy nasze techniki przekonywania (81)
e 2.14. Wykorzystujmy potencjat sprzedazowy rekomendacji (84)
e 2.15. Sprzedaz prowokacyjna wykorzystuje takze zasad¢ wzajemnosci! (88)
o 2.15.1. Przyklady stosowania zasady wzajemnos$ci w sprzedazy prowokacyjnej
(92)
e 2.16. Zasada kontrastu w sprzedazy prowokacyjnej: wykorzystujmy przewage
konkurencyjna! (93)
o 2.17. Stosowanie punktow zaczepienia oraz putapek kotwicy w sprzedazy
prowokacyjnej (95)

3. Kontaktujmy si¢ bezposrednio z klientem! (115)
4. Apele i pytania (119)

e 4.1. Znaczenie apelu w prowadzeniu rozmowy - magia pytan stuzacych do
pozyskiwania informacji (119)
e 4.2, Logika i systematyka apeli (126)

5. Stosowane podejscia oraz metody postgpowania w sprzedazy prowokacyjnej (139)

e 5.1. Programowanie w sprzedazy prowokacyjnej (140)

e 5.2. Deprogramowanie w sprzedazy prowokacyjnej (149)

e 5.3. Reprogramowanie w sprzedazy prowokacyjnej (153)

e 5.4, Stabilizacja zachowan w sprzedazy prowokacyjnej (155)

e 5.5. Destabilizacja zachowan w sprzedazy prowokacyjnej (156)
e 5.6. Zmiana paradygmatow w sprzedazy prowokacyjnej (161)

e 5.7. Warunkowanie (164)

e 5.8. Konsekwentne przerywanie "reakcji tancuchowych" (165)
e 5.9. Skroty myslowe w sprzedazy prowokacyjnej (168)



6. Pozwolmy rozmowcy na szczere wyrazenie aprobaty (169)

6.1. Wyrazajmy aprobate jako pierwsi! (170)
6.2. Wykorzystujmy skuteczno$¢ bezposredniego zwracania si¢ do rozmowcy oraz
utrzymywania kontaktu wzrokowego (170)
6.3. Kierujmy rozmowa poprzez stosowanie odpowiednich sformutowan (171)
6.4. Dyskutujmy ciatem (173)

o 6.4.1. Pozwolmy jednak rozmdéwcy na szczere wyrazenie aprobaty (173)
6.5. Pozwolmy przemowi¢ naszemu ciatu (174)
6.6. Korzystajmy z mozliwos$ci stwarzanych przez jezyk (175)

7. Atak jako szansa: blyskotliwa wymiana zdan (technika Bredemeiera) (179)

7.1. Reguta 3T: Touch, Turn, Talk (181)
o 7.1.1. Pierwszy stopien eskalacji (183)
o 7.1.2. Drugi stopien eskalacji (184)
o 7.1.3. Trzeci stopien eskalacji (184)
7.2. Informacje zwrotne (185)
7.3. Zmiany w podej$ciu do pytan (186)
7.3.1. Prawidtowe reagowanie na kontrpytania (186)
7.3.2. Nie zapominajmy o komunikatach (187)
7.3.3. Odpowiadanie na pytania za pomoca reguly 3T (188)
7.3.4. Inne podejscie do kwestii pytan (190)
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8. Chwila refleksji (193)

8.1. Jak reagujecie na pytania? (193)
8.2. Jaka jest Wasza mowa ciata? (195)
8.3. Czy moc nadal dziata? (196)



