Wszyscy jesteSmy sprzedawcami!
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Ludzkie oblicze sprzedazy

Sprzedaz nie jest zwykla praca etatowa. Jesli ja tak potraktujesz, ona zrobi to samo i po kilku
godzinach odstawi Cig w kat. A tego bys nie chcial, prawda? Wszystko zmieni si¢, gdy
wyobrazisz sobie sprzedaz jako sie¢ relacji migedzyludzkich, czyli jako mozliwo$¢ nawiazania
kontaktu miedzy Toba i Twoim klientem. Bo sprzedaz to cate Twoje zycie. To sposdb, w jaki
wplywasz na swoje otoczenie, bliskich, dzieci czy szefa, ktorego po raz kolejny chcesz
przekonac, ze zastugujesz na podwyzke. I oczywiscie na wszystkich Twoich klientow.

Zastanawiasz sig, czy ta ksiazka jest dla Ciebie? Jesli co$ jest dla wszystkich, to w zasadzie
dla kogo konkretnie? -- myslisz sobie. Podrgcznik ten powstat z mysla o sprzedawcach, choé¢
nie tych, dla ktorych "klient" rowna si¢ "przelew". To ksiazka, ktora udowadnia, ze klient to
cztowiek! Nawet jezeli nie zajmujesz si¢ handlem, ale Twoja praca polega na kontaktach z
ludzmi, znajdziesz tu bezcenne wskazdéwki, dotyczace komunikacji.

Gdy klient jest celem dzialania, sprzedaz bedzie jego efektem!

o Dbaj o jakos$¢ relacji pomigdzy partnerami w biznesie.

e Szczerze interesuj si¢ wszystkim, co dotyczy Twojego klienta 1 jego firmy.
e Szanuj prosby i potrzeby klienta, zawsze uwaznie go stuchaj.

e Zadawaj mu takie pytania, ktére doprowadza Cig do celu.

o Pamigtaj, Ze stres ma swdj poczatek w Twoich myslach.

o Woyznaczaj sobie realne cele.
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