Arcymistrz sprzedazy. Jak z dobrego stac¢ sie wybitnym sprzedawca.
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Handlowa wirtuozeria

e Co rozni mistrza od arcymistrza?
e Jak madrze wywiera¢ wptyw?
e Czyuczciwos$¢ poptaca?

Chcesz zosta¢ swietnym handlowcem? Polecamy Ci Mistrza sprzedazy - to ksiazka, ktéra
pozwoli Ci rozwina¢ skrzydta.

A moze juz teraz jestes naprawde dobry w tym, co robisz?

Bycie tylko jednym z wielu dobrych handlowcow przestato Cig satysfakcjonowac? Szukasz
czegos wigcej, by zaspokoi¢ swoje ambicje? Mozesz zosta¢ arcymistrzem, przescignaé cata
konkurencje, stana¢ na najwyzszym podium i spojrze¢ na wszystkich z géry. Oto ksiazka,
ktéra podsyci Twoja potrzebe osiagnigcia spektakularnego sukcesu, wskaze Ci cienka linig,
oddzielajaca handlowca dobrego od wybitnego, i pokaze, jak ja przekroczyc¢.

Jednak satysfakcja to nie wszystko... Bedac niedoscignionym geniuszem handlu,
perfekcyjnym wirtuozem sprzedazy, otrzymujesz godna Twojej pracy nagrode. Swietni
handlowcy zarabiaja oczywiscie bardzo dobrze, ale wybitni handlowcy nie maja zadnych
limitow wynagrodzen! Potrzebujesz jeszcze czasu do namystu?

To NIE jest ksiazka dla osob, ktore:

e chca sig nauczy¢ sprzedawac, bo nie maja nic lepszego do roboty;
e maja ochote dowiedzie¢ si¢ czegos na temat technik sprzedazy;

o w sprzedazy poszukuja tatwego zarobku;

o tylko dla tych, ktérzy chca wzbi¢ si¢ ponad przecig¢tnos¢
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