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e Nigdy nie przestawaj si¢ uczy¢
e Przestrzegaj regul zawodu i wlasnych zasad
e Pogddz karierg i zycie osobiste

Efektywnie, etycznie i zawsze z tarczq

Jesli pracujesz jako handlowiec, doskonale wiesz, jak wyczerpujace bywa to wyzwanie.
Pochtania ono mnoéstwo energii i nie pozostaje bez wptywu na Twoje zycie osobiste. Wiesz
jednak rownie dobrze, jakie to satysfakcjonujace zajecie. Jesli dopiero zaczynasz -- wszystko
przed Toba! Kiedy juz potkniesz bakcyla, bedziesz handlowcem nawet po przejsciu na
emeryturg.

Zig Ziglar to migdzynarodowy guru sprzedazy. Cztowiek, ktoremu udato si¢ odniesé
prawdziwy sukces, a przy tym zachowa¢ zdrowie psychiczne, fizyczne i szcz¢§liwa rodzing.
Chetnie dzieli si¢ on teraz swoimi do§wiadczeniami z mtodszym pokoleniem
profesjonalistow.

Skoro zastanawiasz si¢ nad ta wlasnie ksiazka, wiesz, ze przecietnos¢ nie jest Ci pisana. Masz
znacznie wigksze aspiracje 1 szukasz skutecznych narzedzi, by wcieli¢ je w zycie. Posiadasz
réwniez talent. Jednak rownie wazna jak talent jest systematyczna praca.

Przedstawione tu oryginalne techniki i skuteczne metody sprzedazy bez watpienia przyczynia
si¢ do Twojego sukcesu. Ziglar oferuje Ci jednak co$ wigcej -- pomysty i zasady, dzigki
ktérym poprawi si¢ jako$¢ catego Twojego zycia. Odpowie na kazde pytanie, jakie zechcesz
zadac. Jak zachowac elastyczno$¢ w obliczu zmieniajacej si¢ technologii? Jak radzi¢ sobie z
roztaka z bliskimi? Jak porozumie¢ si¢ z trudnym klientem? Jak efektywnie spedza¢ wolny
czas 1 wypoczywac? To dopiero poczatek Twojej podrdzy. Pamigtaj, podniesienie jakosci
nawet drobnych i niedocenianych elementow Twojego Zycia robi wielka roznice.

Wszystkie przykazania spetnionego handlowca

o Skuteczne przeciwdziatanie niechgci do rozmowy handlowe;.

o Radzenie sobie z cigzarem stresu finansowego i sprzedazy pod presja.

e Rozpoznawanie potrzeb i zachcianek klienta, czyli psychologia sondowania.
« Radzenie sobie ze stresem i pozytywne nastawienie, gdy interesy ida gorze;j.
e Zawieranie satysfakcjonujacych transakcji sprzedazy.

o Twojarodzina takze moze pomoéc Ci w zrobieniu kariery.

e Odzyskanie kontroli nad swoim czasem 1 Zyciem osobistym.
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