Jak handlowac¢ ,,bardziej”?

Celem kazdego sprzedawcy, doradcy, konsultanta handlowego czy wifasciciela niewielkiego sklepiku jest
oczywiscie sprzedaz. Wszyscy prezentujg swoje towary i ustugi w taki sposéb, by przykuc¢ uwage klientow
i potencjalnych klientéw, sprawi¢, by potrzeba zakupu stata sie nie do odparcia, i ostatecznie
doprowadzi¢ transakcje do szczesliwego finatu. Zakup, podpisanie umowy, pieniadze z reki do reki,
usmiech i do widzenia. Zabawa zaczyna sie od poczatku — poszukiwanie zainteresowanego
klienta, przekonywanie go do oferty itd. A gdyby tak wyrwac sie z tej sprzedazowej rutyny i
sprawié, ze kazdy klient kupi u nas wiecej?

Gratuluje! Wiasnie wykonates$ pierwszy krok ku strategii sprzedazy pogtebionej 2.0!

Potencjalny nabywca moze nie zdawac sobie sprawy z tego, ze gdy decyduje sie na zakup produktu A,
tak naprawde potrzebuje takze B, Ci D — po to, by z A wyciggna¢ dla siebie jak najwiecej korzysci. I
wcale nie musi tego wiedzie¢, bo uswiadamianie potrzeb to Twoja rola. Tylko jak skutecznie sprzedac
klientowi wiecej, w dodatku nienachalnie, a przy okazji zadbac o jego satysfakcje? Dowiesz sie tego
wilasnie z tej ksigzki. Pod kazdym rozdziatem i podrozdziatem znajdziesz zestaw ¢wiczen ksztattujgcych
kompetencje sprzedazy pogtebionej i wyrabiajacych nawyki, ktére pozwolg znacznie poprawic¢ zaréwno
relacje z klientem, jak i osiggniecia sprzedazowe firmy.

Piotr Kolmas — od ponad 15 lat pracuje jako konsultant, trener i coach biznesu. Jest absolwentem
Wydziatu Organizacji i Zarzadzania (Uniwersytet Warszawski). Zajmuje sie rozwojem kompetencji kadry
kierowniczej wyzszego i sredniego szczebla w wiodacych firmach na rynku polskim. Specjalizuje sie w
przywodztwie, zarzadzaniu i budowaniu zespotéw oraz w sprzedazy. Jest ekspertem w dziedzinie
umiejetnosci przywddczych i menedzerskich, efektywnosci osobistej. Doswiadczenia biznesowe zdobywat
jako lider projektow kreowania i sprzedazy ustug. Wspotpracowat z czotowymi firmami doradczo-
szkoleniowymi. Obecnie zarzadza zespotem konsultantéow odpowiedzialnych za realizacje projektow
rozwoju biznesu w duzych i Srednich organizacjach. Jego misjq jest osigganie efektow biznesowych
poprzez rozwoj ludzi. Wspiera w tym najlepsze polskie przedsiebiorstwa i organizacje spoteczne.
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