SPIS TRESCI

Wprowadzenie. Sprzedaz — nowa rzeczywistos$¢ ........cceeeerevurenueucns 7
Rozdziat 1. Psychologia sprzedazy ........c..cccoveeveninccniniccnennccnnes 19
Rozdziat 2. Osobiste planowanie sprzedazy — zostan szefem

By Jis BA: osssamimumsauimmasssmsasssssms i 37
Rozdziat 3. Pozyskiwanie nowych klientdw ...........ccecevvecerucnnncne. 51
B 8. Sprzedaz telacyiig o 77
Rozdziat 5. Sprzedaz konsultacyjna ........ccccevevueinievincniicnncnnnee 103
Rozdziat 6. Wtasciwa identyfikacja potrzeb .......ccceeveiveeviicnnnene 117
Rozdziat 7. Wplywanie na zachowanie klienta .........ccccoeucuneeence. 131
Rozdziat 8. Prowadzenie przekonujacych prezentacji ................... 149
Rozdziat 9. Przelamywanie zastrzezen i watpliwosci ................... 163
Rozdziat 10. Zamykanie sprzedazy ........cccooeeverienicniiccnicninncnne 179
Rozdziat 11. Uzyskiwanie sprzedazy ponownej i polece ............. 201
Rozdziat 12. Zarzadzanie czasem dla handlowcéw ....................... 219
Podsumowanie. Siedem sekretéw sukcesu w sprzedazy ............... 235

(0 0 111 o] : 11 | RN 239



