Spis tresci

WHISTRID vcno s censcnerumnsrss sssmsss swsensssns s KA b8 5345558 aomemmmrns e memmmeemesesovessampms 9
Piszg zaréwno do kobiet, jak i do MEZCZYZN ..........ooeoveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 12
Produkt to nie tylko Produkt .............ccovueieeveceiieeeeeeeeeeeeee oo, 12
Handlowcy i SPrzedawcy .........ccocoieieiiiieeiiiieceeceeeee e 12

Rozdziat |. Klient ten sam, a jednak inny ............cc.ccoceveverieeennnnn., 15
Klient musi mie¢ problem lub widzie¢ wyrazne korzysci,
ktére Twoj produkt MU Przyniesie ...........cc.o.ovoveceeveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeoeeo. 18

Klient moze zaakceptowa¢ ceng, jaka oferujesz,
i forme finansowania zakupu, ktéra mu zaproponujesz

Klient jest w stanie podja¢ decyzje ...........ooovvueuveveeeeeeeeerenn,

Klient powinien Cie akceptowa¢

Rozdziat 2. Wiasciwe podejscie .............oovueveueueeeieeeeeeeeeese, 31
Wizerunek firmy (marki), produktu ................ccooourveeeieeeeseeeeeeeeeeeeeo 43
WIBSCIWA POSTAWA ..ot 44
Wiedza produktowa, branzowa i o stanie gospodarki ................cocevorevernennn.n. 47

Argumentowanie, przekonywanie i @Mpatia ..................cooeeroveerororeooon 52



MISTRZ SPRZEDAZY W CZASACH KRYZYSU

Rozdziat 3. tatwie|SZe ZakUpy wesraaavmmsrumsasmnsimsrsprsasevss 6l
Nie przekazuj zbyt wielu informaciji ........covciniiiniiiniiiie. 65
Ogranicz liczbe opdji do-WYDOrU ssmmemmummasssmnssmsssssmmosossmses 66
Badz dyspozycyjny, tatwo dostepny i odpowiadaj
na zapytania jak NAJSZyDCie] ......coovvviiriiiii 67
Upraszczaj proces ZakUPOWY .......c.ceeerueensusisrsssisssississsseessssesesmesionssesisssnsisionss 68
Po zakupie skontaktu]j sig Z KEENTEM ...ouiemssssmsmssssssumosssisimmsenssmssassssassossoss 69
Jakewplywaé na decyzZje? .uussimmsmsmssmssvmemsimmuisssss s 70
Zwigkszanie ilosci dziatan w zakresie poszukiwania
i pozyskiwania KlI@NTOW ........cccccuiiiiiiiiiine s 73
Zmiana sposobu prowadzenia rozmowy handlowej ... 76
Poczucie KONEroll .osssssvmommmsmmomime s ismsies s o s s oo ey o as sssassanie 80
Wyznacziswoicel | BATNE smosmsmmasasmmsnsmevsmmsmsssscsvevmosessaen 82
Przewiduj zachowania i argumenty oraz koryguj swoje dziafania ..................... 84

Rozdziat 4. Wplyw i Zrozumienie .......ccccwemimssssesssessssisssmasamssessesssnne 91
ZrOZUM ..eeeuveneeirneereracreanns 93
Okazuj empatie .... 9D
Odzwierdledla) s s sisssmeremes 97
INGWIGZUJ +vvnveveieiiiere ettt b e snns 98
Przytaczaj przykiady ..o 100
SUZERU sonscons cumsamssonemsmmrmnsmsrenmnemmsman sorsasssssassnsassssans iine i AT TR PRV AR S 102
DIAWEA] A OOYEIGIIEL 1..rn s s s RFR T BRI VRSB AA ST S RS RIR IS5 108
= Lol 109
L T o] AT SR, 11
Cierpienie i PrzyJEMNOSE .......cccciiriiiriiriierrnseere st 114

Rozdziat 5. Powrot telefoiil sy 17
To, czego nie widac, jest o wiele bardziej widoczne,

NIZMOZe SIEWYAAWAE siusasisvsmaeisssssmsiisimsssissmeisisastsvm i evrases s 121
CZA5 VA FOZMIYOWE! smomsustsressvmessumysiosssis s1sms sy wwes s wessssita s eouass s suras e saioms s sns 126
Jak rozmawiac w dobie KIyZysu .........ccocoiiiiiiiiiiii e 129



SPIS TRESCI [

Tres¢ rozmowy

SChEMAL FOZMOWY ...ttt ettt 141
SCENAMUSZ FOZMOWY ...coiviiiiiiiisieieietscet ettt eee e s s 143
ZASErZOZOMIA wevesmsrmsssimm (s aissisiasinintssss sesnsnsnsns sosssmtassssasmanemsusnsssarssmsassna semasnss 145
Rozdziat 6. Nie daj sig! ..........ccceiiriviiirieiceeee e 147
Dziatania i €fekty .........ccoiiiiiiiiici e 162
WIZJA ot 178
Rozdziat 7. Zawsze jest SPOSOD ......cucuiuscsisssicsusnssesesassonsaasaessansaons 181
Redefinicja problemu — metoda ,,dlaczego” ..........ccccoveirininiiericieieenn, 192
Benchmarking: seosuscssssrmmssssuoegsessnass s e o a e s s oss o S isens miinnannon 196
MAPY MYSI omsvommmismmmmsmssomses e v e 5 SR SR 196

Metoda inwentaryzacji — sporzadzanie listy atrybutdw ...........ccccccccevevcunnne. 202



