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Handlowa wirtuozeria 

 Co różni mistrza od arcymistrza? 

 Jak mądrze wywierać wpływ? 

 Czy uczciwość popłaca? 

Chcesz zostać świetnym handlowcem? Polecamy Ci Mistrza sprzedaży - to książka, która 

pozwoli Ci rozwinąć skrzydła. 

A może już teraz jesteś naprawdę dobry w tym, co robisz? 

Bycie tylko jednym z wielu dobrych handlowców przestało Cię satysfakcjonować? Szukasz 

czegoś więcej, by zaspokoić swoje ambicje? Możesz zostać arcymistrzem, prześcignąć całą 

konkurencję, stanąć na najwyższym podium i spojrzeć na wszystkich z góry. Oto książka, 

która podsyci Twoją potrzebę osiągnięcia spektakularnego sukcesu, wskaże Ci cienką linię, 

oddzielającą handlowca dobrego od wybitnego, i pokaże, jak ją przekroczyć. 

Jednak satysfakcja to nie wszystko… Będąc niedoścignionym geniuszem handlu, 

perfekcyjnym wirtuozem sprzedaży, otrzymujesz godną Twojej pracy nagrodę. Świetni 

handlowcy zarabiają oczywiście bardzo dobrze, ale wybitni handlowcy nie mają żadnych 

limitów wynagrodzeń! Potrzebujesz jeszcze czasu do namysłu? 

To NIE jest książka dla osób, które:  

 chcą się nauczyć sprzedawać, bo nie mają nic lepszego do roboty; 

 mają ochotę dowiedzieć się czegoś na temat technik sprzedaży; 

 w sprzedaży poszukują łatwego zarobku; 

 tylko dla tych, którzy chcą wzbić się ponad przeciętność 
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