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Zostan handlowcem z ludzky twarza

e Dlaczego wigkszos¢ handlowcoéw zarabia za mato: bigdy w mysleniu o sobie i
klientach

o Ustalanie ceny sprzedazy: ile klient chce, a ile moze wyda¢

e Budowanie porozumienia z ro6znymi typami klientow: wyszczekanymi,
niezdecydowanymi, potakujacymi, niezadowolonymi

Zasada, jaka kierowalem si¢ przez ostatnie 30 lat w zawodzie handlowca, jest prosta: nie
ograniczaj si¢ do oferowania klientowi produktéw. Nie naktaniaj go do czegos, czego nie
chce. Pokaz mu, ze jeste$ czlowiekiem takim, jak on, ktdry stoi po jego stronie. Zyskaj w jego
oczach szacunek 1 badz wiarygodny. Nie miej watpliwosci: to Ty jestes sprzedawanym
towarem, bo ludzie kupuja ludzi, a oferowane produkty oceniaja dopiero pozniej. Opanuj
metody opisane w tej ksiazce, a klienci beda traktowac Cig jak sojusznika, a nie domokrazcg.

Problem z wigkszoscia sprzedawcow polega na tym, ze gdy juz opanuja jakas metode,
przestaja si¢ uczy¢. Mysla, ze sa dobrzy, a tymczasem inni przejmuja ich klientéw. Nie
popehnij tego bledu. Poznaj metody sprzedazy -- dobre i sprawdzone -- i zacznij je stosowac.
Dowiedz sig:

e jak zdobywa¢ dobre rekomendacje,

o jak sprawdzi¢, czy klient nie ktamie, mowiac o tanszej i lepszej ofercie konkurenta,

e jak handlowiec moze zaskarbi¢ sobie szacunek klienta,

e jak dociera¢ do decydentow w firmie klienta,

o jak zatrzymywac dobrych klientow,

o jak radzi¢ sobie w trudnych chwilach, gdy dajesz z siebie wszystko, a nie osiagasz
wynikow.
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