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SPRZDA/ &

KATALOG ONLINE f”"““"” semles
ZAMOW DRUKOWANY KATALOG
Wypracuj wtasny styl sprzedazy i obstugi klienta

a = * Sprawdz, jakie sg Twoje mocne strony, a nad ktorymi cechami musisz

popracowaé, wcielajac sie w role handlowca
w e Znajduj argumenty dopasowane do oczekiwan klienta
» Tworz i prezentuj przekonujace oferty handlowe
e Studium przypadku: schematy rozmow z klientami w réznych sytuacjach
handlowych

Czy wiesz, ze mozesz sprawi¢, by to klient chciat z Toba wspotpracowac, by to jemu

zalezato na tym, zeby$ go obstugiwat? Myslisz, ze to jedynie marzenia, bo rynek jest

ZAMOW INFORMACJE zbyt konkurencyjny? Zastanow sig wigc, z ilu swoich dostawcow jeste$ tak naprawde
N NOWNSPIALR zadowolony. Jak czesto wychodzisz z banku, restauracji czy sklepu z uczuciem, ze

bytes$ Swietnie obstuzony? Ze nie tylko dokonates satysfakcjonujacego zakupu,

w ale takze kontakt ze sprzedawca sprawit Gi przyjemno$¢?

Naprawde jest jeszcze wielkie pole do popisu!

W tym podreczniku znajdziesz odpowiedz na pytanie, jak spowodowaé, by klienci
wiecej i chetniej od Ciebie kupowali. Pamietaj jednak, ze sama ksiazka nie dziata

L..J = Przepis na ciasto nie jest ciastem. Ale moge Ci co$ obiecac¢ — jesli tylko konsekwentnie

odrobisz zadanie, nie tylko przeczytasz, ale bedziesz stosowat kolejne przepisy,

w to sfinalizowanie transakcji bedzie juz tylko formalnoscia.

e Znajduj klientéw, ktdrzy chca z Toba rozmawiad.

* Sprzedawaj przez telefon.

» Umawiaj sie na spotkania z przyjemnoscia.

» Aktywnie stuchaj klienta, by ustyszec, co jest dla niego wazne.

* Sprzedawaj za pomocg pytan.

e Zwr6¢ uwage na to, ze zastrzezenie to jeszcze nie rozwiana watpliwosc.
* Pamietaj, ze dobrze zatatwiona reklamacja to sposdb na zdobycie klienta

¢ n e na cafe zycie.
* Badz dobrze zorganizowany.
p r e s s

e Lepiej poradz sobie z wtasnym stresem.

Wydawnictwo Helion Jak to zrobi¢? Przeczytaj...
ul. Kosciuszki 1c

44-100 Gliwice )

tel. 032 230 98 63 i"r
e-mail: helion@helion.pl .
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