Sprzedawaj tak, by ludzie lubili od Ciebie kupowa¢!

e Reguly, sekrety, dobra zabawa, czyli jak zadba¢ o catoksztatt Twojej relacji z klientem
e Przeciwnosci 1 przeciwnicy, czyli jak poradzi¢ sobie w najtrudniejszych sytuacjach
e Niech zyje Krol Klient Wielki, czyli kto i co naprawdg liczy si¢ w procesie sprzedazy

Jeffrey Gitomer jest jedna z tych zadziwiajacych osob, ktorym udato si¢ wej$¢ na szczyt bez
stosowania roznych brudnych sztuczek. Od lat ttumaczy, ze klient w oczach sprzedawcy
powinien by¢ najcenniejszym, najbardziej godnym szacunku partnerem, a nie frajerem do
oskubania. Ze klienta nalezy poshucha¢ i pomodc mu wybraé to, czego naprawde potrzebuje, a
nie to, co ci$nie w kat tuz po dokonaniu transakcji. Ze klient potraktowany z pelna szczeroscia
1 zaangazowaniem wréci do swojego ulubionego sprzedawcy i nawiaze z nim

dhugoterminowe relacje ku obopolnej satysfakeji.

Sprawdzone podejscie handlowe Jeffreya okazuje si¢ jeszcze skuteczniejsze w relacjach z
dzisiejszym klientem. Nowe wydanie Biblii handlowca przedstawia sprzedaz w nieco
szerszym konteks$cie, wzbogaca dotychczasowe klasyczne ujecie o elementy
odzwierciedlajace wspodiczesne realia biznesowe, ekonomiczne i konsumenckie (zaréwno te
tradycyjne, jak i internetowe). To kompleksowy przewodnik po nawiazywaniu kontaktow,
umawianiu spotkan, finalizowaniu transakcji i zarabianiu pieni¢dzy. Traktuje o lojalnosci,
relacjach, rekomendacjach i poleceniach — o prawdziwych transakcjach, prawdziwej
warto$ci 1 prawdziwych zyskach.

e 10,5 przykazania sprzedazy

e 12,5 wartos$ci dobrego sprzedawcy

e Ols$niewanie klienta

e Dobra prezentacja

e Watpliwosci, zamknigcie 1 kolejne podejscia
e Gtloszenie nowiny

o Nawiazywanie kontaktow

e Prorocy i zyski

e W gorg, dochodzie!

Przekuwaj kontakty w relacje, a relacje w polecenia — i sprzedawaj ludziom
to, 0 czym marza!

Jeffrey Gitomer — $wiatowy autorytet w sprawach sprzedazy i budowania lojalno$ci
klientow. Organizuje publiczne 1 zamknigte seminaria, prowadzi roczne konferencje
sprzedazy oraz szkolenia z zakresu sprzedazy, zaufania, lojalnosci klientow i rozwoju
osobistego. Pisuje felietony czytane przez ponad 4 milionow czytelnikow 1 wydaje popularne
czasopismo internetowe. W 2008 roku trafit do Speaker Hall of Fame prowadzonej przez
National Speaker Association.



Praktyczne porady sprzedazowe, z ktorymi mozesz zapoznawac si¢ na co dzien i
bezzwlocznie stosowac je w praktyce.

Przeczytaj te¢ ksiazke od deski do deski. Otworz jag w dowolnym miejscu i ucz si¢ tego,
czego w danej chwili potrzebujesz. Natychmiast zastosuj zdobyte informacije.

10,5 przykazania skutecznej sprzedazy Jeffreya Gitomera (17)

12,5 wartosci zawodowego sprzedawcy (40)

CZESC 1. REGULY, SEKRETY, DOBRA ZABAWA (43)

e 1.1. Ksigga stworzenia (43)
Co nowego mozna znalez¢ w ksiazce sprzed dwudziestu lat? (44)
"Niestety, nie ma takiej mozliwo$ci" (45)
No dobrze, wigc co bedziesz z tego miat? (48)
8,5 sposobu, jak najlepiej wykorzystac te ksiazke (50)
Dawne metody sprzedazy juz si¢ nie licza... czy co§ w tym rodzaju (53)
Samoprzylepne karteczki Twoim kluczem do sukcesu (56)
1.2. Ksigga regut (59)
o 39,5 sposobu na sukces w sprzedazy (60)
o DHD (66)
1.3. Ksigga sekretow (69)
Dlaczego handlowcom nie zawsze si¢ udaje? (70)
Nie jeste$ urodzonym handlowcem - naucz sig¢ zarabiaé! (73)
Co jest nie tak z ta transakcja? Problemem jeste$ Ty! (75)
Lacznik migdzy pozytywnym a negatywnym (78)
Jak klient (naprawdg) chce by¢ traktowany (81)
Jak (tak naprawdg) chce by¢ traktowany handlowiec (84)
Jak znalez¢ czuly punkt klienta? (87)
1.4. Ksigga wielkich sekretow (91)
o Najlepsze transakcje robi sig z przyjacioimi (92)
o Twoj obecny klient jest Twoim najlepszym przysztym klientem (95)
o Poniedziatek - najlepszy dzien na zamykanie transakcji (98)
o Zyciowe kredo (100)
1.5. Ksigga humoru (103)
o Nie macie pojecia, co mi si¢ przytrafito po drodze! (104)
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CZESC 2. JAK OLSNIC KLIENTA (107)

e 2.1. Ksigga zachwytow (107)
o Efekt WOW pomoze Ci zrobi¢ dobry interes (108)
o Czy korzystasz z efektu WOW? (112)
o Pamigta mnie pan? Jestem handlowcem. Jak wszyscy inni (116)
o 2.2.Ksigga pytan (119)
o Sprzedawac czy nie sprzedawac? Oto jest (MOCne) pytanie (120)
o Czy potrafisz przeprowadzi¢ transakcje w pigciu pytaniach? (123)
e 2.3. Ksigga Mocy (127)
o Jeste$ teraz w mojej MOCy (128)

CZESC 3. POZWOLCIE, ZE SIE PRZEDSTAWIE (131)

e 3.1. Ksigga autoprezentacji (131)
o Przepis na trzydziestosekundowa autoreklame (132)
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Jak zaprezentowac si¢ w 30 sekund? (135)
Jak najlepiej wykorzysta¢ zdobyte referencje? (137)

3.2. Ksigga ofert (141)
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"Akwizytorom wstep wzbroniony" - ulubiony napis handlowcow (142)

Jak dotrze¢ do odpowiedniej osoby decyzyjnej i przedstawié jej oferte? (144)
Rozpoczecie jest tak samo wazne jak zakonczenie (148)

Sktadanie oferty to dobra zabawa. Jesli sam w to wierzysz (150)

Etapy sktadania oferty (153)

CZESC 4. JAK ZROBIC DOBRA PREZENTACIJE (157)

4.1. Ksigga prezentacji (157)
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Jak ulatwi¢ sobie sprzedaz? Trzeba nawiaza¢ dobry kontakt z klientem (158)
12,5 sposobu na przekonanie klienta do kupna (161)

Gdzie i kiedy rodzi si¢ zaufanie klienta do sprzedajacego? (164)

Stowa i zwroty, ktorych nalezy unika¢ za wszelka ceng (167)

Fizyczne zaangazowanie klienta = sprzedaz (169)

Ghupota prezentacyjna. Nie robisz tego, prawda? (172)

CZESC 5. WATPLIWOSCI, ZAMKNIECIE I KOLEJNE PODEJSCIA (175)

5.1. Ksigga watpliwosci (175)
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Watpliwosci - wystap! (176)

Przeszkody w praktyce. Praktyczne rozwiazania (179)
Przewidywanie watpliwosci (183)

Sprzedaz zaczyna si¢ wtedy, kiedy klient zaczyna watpi¢ (186)

5.2. Ksigga zamknigcia (201)
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Pierwsze 19,5 oznaki gotowosci klienta do kupna (202)

Odpowiadajac na pytania klienta, unikaj odpowiedzi "Tak" lub "Nie" (205)
Jak zadawac pytanie zamykajace? (207)

Sprzedaz na pieska (209)

Niech piesek goni Ciebie (211)

Najpierw zjedz deser! (213)

Najlepsze zamknigcie transakcji wcale nie jest zamknigciem! (215)

5.3. Ksigga wytrwatosci (219)

o

o

Narzedzia sprzedazy odgrywaja wazna role w procesie rozwijania kontaktow z
klientem (220)

Czlowieku, jestes handlowcem od dziecka! (222)

Och, nie... Tylko nie automatyczna sekretarka! (224)

"Zostaw wiadomos¢ po sygnale, na pewno do ciebie oddzwonig". Na pewno...
(226)

Nie mozesz si¢ umowic¢ na spotkanie? (229)

CZESC 6. PRZECIWNOSCI I PRZECIWNICY (231)

6.1. Ksigga lamentow i biadolenia (231)

o

o

Gdy zta sprzedaz przytrafia si¢ dobrym ludziom (232)
18,5 cechy nieudanej kariery sprzedawcy (235)

6.2. Ksigga konkurencji (239)

o

Tanczysz z konkurencja? Nie pomyl krokoéw! (240)



CZESC 7. NIECH ZYJE KROL KLIENT WIELKI (243)

e 7.1. Ksigga obstugi klienta (243)
o Tajemnica $wietnej obstugi klienta (244)
o Doskonata obstuga klienta to pot¢zne narzedzie sprzedazy (246)
o Reklamacje rodza sprzedaz... jesli dobrze na nie zareagujesz (249)

CZESC 8. GLOSZENIE NOWINY (253)

e 8.1. Ksigga komunikacji (253)
o Cotygodniowe spotkania dziatu sprzedazy miejscem generowania nowych
transakcji (254)
Oferta zadziala, jezeli tylko ja napiszesz (257)
Chcesz sfinalizowa¢ wigcej transakcji? Uwazniej stuchaj! (260)
Nauka stuchania w dwoch stowach: zamknij si¢! (264)
Istnieje 100 mld réznych typdéw nabywcodw. Przekonaj si¢ sam (268)
o 8.2. Ksigga targow (273)
o 35,5 zasady sukcesu na targach (274)
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CZESC 9. NAWIAZYWANIE KONTAKTOW (279)

e 9.1. Ksigga nawiazywania kontaktow (279)

Nawiazywanie kontaktow - sztuka poznawania wlasciwych osob (280)

ABC nawiazywania kontaktow - jak rozpracowaé uczestnikow spotkania (283)
DEF nawiazywania kontaktow - czerpa¢ korzysci ze spotkania (286)
Tworzenie wigzi przy nawiazywaniu kontaktow (289)

Gra w kontakty (293)
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CZESC 10. PROROCY I ZYSKI (295)

e 10.1. Ksigga trendow (295)
o Nowy gatunek handlowca - niehandlowiec (296)
o Co ma z tym wspdlnego Bob Salvin? Wiele! (299)

CZESC 11. W GORE, DOCHODZIE! (307)

e 11.1. Ksigga liczb (307)
o Zrodto sukcesu (308)

CZESC 12. MEDIA SPOLECZNOSCIOWE (315)

e 12.1. Ksigga mediow spotecznosciowych 1 spoltecznosciowej sprzedazy (315)
o Ewolucja powabu medidw spotecznosciowych prowadzaca do skutecznej
sprzedazy (316)
o Sprzedaz w mediach spoteczno$ciowych. W kazdym razie co§ w tym stylu
(320)
Co robisz kazdego dnia w celu przyciagania innych 1 budowania marki? (323)
LinkedIn $wietnie si¢ sprawdza w biznesie, o ile uzywa si¢ go z glowa (326)

CZESC 13. ROZGRZESZENIE (331)



e 13.1. Ksigga wyjscia (331)

Ojcowie nieswiadomie ucza nas, jak osiagna¢ sukces w sprzedazy (332)
Zaangazuj si¢! (334)

Postowie... Kiedy dorosng (339)

Klucz do przysztosci kryje si¢ w Twojej terazniejszosci i przesztosci (343)
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Skorowidz (351)



