SPIS TRESCI

KROTKI WSTEP

B
NASTAWIENIA W SPRZEDAZY

Co to sq nastawienia?

Cztery kroki pasywnego handlowca,
ktory kieruje sie swoimi nastawieniami

Cztery kroki nowoczesnego handlowca,
ktéry minimalizuje wplyw nastawien

2,
POZYSKIWANIE KLIENTOW —
PIERWSZY TELEFON

Pierwsza rozmowa telefoniczna z nowym klientem

3.
ROZMOWA Z PANIA W SEKRETARIACIE

W RAMACH PIERWSZEGO KONTAKTU
Kilka praktycznych podpowiedzi na koniec
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PSYCHOLOGIA NOWOCZESNEJ SPRZEDAZY

.

UTRZYMYWANIE UWAGI KLIENTOW

PODCZAS SPOTKAN ONLINE | TELEFONICZNYCH
ORAZ PREZENTACJ!

Dlaczego nie warto tak robi¢?

Jak utrzymywa¢ uwage klientéw?

Przydatne podpowiedzi

Kilka stow na zakonczenie

5.
PIERWSZA ROZMOWA TELEFONICZNA
Z DECYDENTEM
DZwignia pierwsza — zdobycie uwagi decydenta
Dzwignia druga — podtrzymanie uwagi
i przejscie do zainteresowania
Dzwignia trzecia — angazowanie decydenta w rozmowe
Dzwignia czwarta — kontraktowanie dziatari
6

JAK NIE MOWIC I NIE PISAC DO KLIENTOW...

CZYLI O NASZYCH PRZEMECZONYCH MOZGACH ___

Jak dziata nasz mozg?

Jak rozmawiac¢ z klientami?

Kilka stéw na zakoriczenie

%
ODKRYWANIE POTRZEB

Page 2/4

59
61
63
11
74

17
82

84
86
87

95
97
100
104

107



— SPIS TRESCI -

8.
JAK PRZEKONYWAC KLIENTA,
ZEBY GO ZACHECIC, A NIE ZNIECHECIC?

Dlaczego nie warto tak robi¢?

Jak przekonywac klientéw skutecznie i etycznie,

czyli zestaw narzedzi perswazyjnych nowoczesnego handlowca

Przydatne podpowiedzi dotyczqce wszystkich metod
etycznej perswazji

Kilka dobrych przyktadéw na zakoriczenie

9,
PRACA Z WATPLIWOSCIAMI
| OBIEKCJAMI KLIENTA

Przydatne podpowiedzi

Kilka stow na zakoriczenie

10.
ROZMOWY O CENIE

Jak przekonywac klientéw skutecznie, etycznie i zgodnie z wiedzq?

Przydatne podpowiedzi

Kilka stéw na zakoriczenie

1.
AKTYWNE PODSUMOWANIE SPOTKANIA

Kilka stéw na zakoriczenie

12.
SPRZEDAZ METODA SPIN

Jak sprzedawa¢ metodgq SPIN?

Jak doktadnie stosowac metode SPIN?

Przydatne podpowiedzi

Kilka stow na zakoriczenie
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13.
TRUDNE ROZMOWY Z KLIENTAMI

Jak rozmawiac o trudnych sprawach?

Inne techniki asertywnej komunikacji, ktére mogq Ci bardzo poméc

Przydatne podpowiedzi

Kilka stow na zakoriczenie

14,
SAMOOStABIANIE SIE HANDLOWCA
1 COZTYM ZROBIC

Dlaczego nie warto zajmowac sie myslami destrukcyjnymi?
Przydatne podpowiedzi

Kilka stéw na zakoriczenie

15.
OD OFERTY DO OKAZJI:
MISTRZOSTWO UP-SELLINGU

Jak to robi pasywny handlowiec?

Up-selling — model sktadania propozycji krok po kroku

Kilka stéw na zakoriczenie

16.
SPRZEDAZ PRZYSZLOSCI
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