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Wypracuj w³asny styl sprzeda¿y i obs³ugi klienta

• SprawdŸ, jakie s¹ Twoje mocne strony, a nad którymi cechami musisz 
    popracowaæ, wcielaj¹c siê w rolê handlowca
• Znajduj argumenty dopasowane do oczekiwañ klienta
• Twórz i prezentuj przekonuj¹ce oferty handlowe
• Studium przypadku: schematy rozmów z klientami w ró¿nych sytuacjach 
    handlowych

Czy wiesz, ¿e mo¿esz sprawiæ, by to klient chcia³ z Tob¹ wspó³pracowaæ, by to jemu 
zale¿a³o na tym, ¿ebyœ go obs³ugiwa³? Myœlisz, ¿e to jedynie marzenia, bo rynek jest 
zbyt konkurencyjny? Zastanów siê wiêc, z ilu swoich dostawców jesteœ tak naprawdê 
zadowolony. Jak czêsto wychodzisz z banku, restauracji czy sklepu z uczuciem, ¿e 
by³eœ œwietnie obs³u¿ony? ¯e nie tylko dokona³eœ satysfakcjonuj¹cego zakupu,
ale tak¿e kontakt ze sprzedawc¹ sprawi³ Ci przyjemnoœæ?

Naprawdê jest jeszcze wielkie pole do popisu!

W tym podrêczniku znajdziesz odpowiedŸ na pytanie, jak spowodowaæ, by klienci 
wiêcej i chêtniej od Ciebie kupowali. Pamiêtaj jednak, ¿e sama ksi¹¿ka nie dzia³a. 
Przepis na ciasto nie jest ciastem. Ale mogê Ci coœ obiecaæ — jeœli tylko konsekwentnie 
odrobisz zadanie, nie tylko przeczytasz, ale bêdziesz stosowa³ kolejne przepisy,
to sfinalizowanie transakcji bêdzie ju¿ tylko formalnoœci¹.

• Znajduj klientów, którzy chc¹ z Tob¹ rozmawiaæ.
• Sprzedawaj przez telefon.
• Umawiaj siê na spotkania z przyjemnoœci¹.
• Aktywnie s³uchaj klienta, by us³yszeæ, co jest dla niego wa¿ne.
• Sprzedawaj za pomoc¹ pytañ.
• Zwróæ uwagê na to, ¿e zastrze¿enie to jeszcze nie rozwiana w¹tpliwoœæ.
• Pamiêtaj, ¿e dobrze za³atwiona reklamacja to sposób na zdobycie klienta
    na ca³e ¿ycie.
• B¹dŸ dobrze zorganizowany.
• Lepiej poradŸ sobie z w³asnym stresem.

Jak to zrobiæ? Przeczytaj… 
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