Spis tresci

Wstep

Rozdzial 1. Praca handlowca
Pranie moézgu i istota handlu
Znaczenie umiejetnoéci sprzedazowych
O pracy w sprzedazy

Rozdzial 2. Fundamenty
Zly dzien, zle zycie
Fundamenty
Fundamenty: lek
Fundamenty: porazka
Fundamenty: samoakceptacja plus mity
Fundamenty: motywacja

Rozdzial 3. Przygotowanie do pracy
Bez planu = bez sensu
Estetyka — wizytowka firmy i przy okazji Twoja
Knowledge is power
Materialy sprzedazowe

Rozdzial 4. Znajomos$é produktu i klienta
Poznaj swéj produkt!
Kim jest Twaj klient
Uniwersalne metody pozyskiwania klientow. Wstep
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Uniwersalne metody pozyskiwania klientéw
— jak robi¢ dobrze przez telefon?

Uniwersalne metody pozyskiwania klientébw — mailing

Uniwersalne metody pozyskiwania klientow
— personal branding

Rozdzial 5. Badanie potrzeb klienta

Dominacja? Nie! Kontrola? Tak!
Czym jest magia, czyli sktadniki pytan

Rozdzial 6. Prezentacja, zamkniecie
i domkniecie sprzedazy
Jaka oferta?! Ja nic nie zamawialem
Prezentacja taka, ze babcia bedzie dumna!
Trzy podstawowe zamkniecia sprzedazy
Trzy techniki moralnie szare badzZ ciemniejsze
Na wojnie z obiekcjami

Rozdzial 7. Obsluga posprzedazowa
Dbaj o swoje
Sita rekomendacji
Rezultaty, czyli ostrzezenie przed niebezpieczehistwem

Slowniczek przydatnych zwrotéw

151
159

165

175

175
182

199
199
203
212
216
221

235

235
241
243

245



