PRZYPADEK NIE ISTNIEJE. e
CHODZI O SPOSOB DZIAELANT Al



Ten darmowy ebook zawiera fragment
petnej wersji pod tytutem:

»Patent sprzedawcy”

Niniejsza publikacia moze by¢ kopiowana, oraz dowolnie rozprowadzana tylko
i wytacznie w formie dostarczonej przez Wydawce. Zabronione sg jakiekolwiek
zmiany w zawartosci publikacji bez pisemnej zgody wydawcy. Zabrania sie jej od-
sprzedazy, zgodnie z regulaminem Wydawnictwa Ztote Mysli.

© Copyright by Wydawnictwo Ztote Mys$li

& Magdalena Wysok, Grzegorz Wysok
rok 2010
Data: 22.09.2010

Tytut: Patent sprzedawcy — fragment utworu
Autor: Magdalena Wysok, Grzegorz Wysok

Projekt oktadki: Janusz Skierkowski
Redakcja: Magdalena Michalak, Sylwia Fortuna

Wydawnictwo Ztote Mysli sp. z 0.0.
ul. Daszynskiego 5
44-100 Gliwice

WWW: www. ZloteMysli.pl
EMAIL: kontakt@zlotemysli.pl

Autor oraz Wydawnictwo ,Ztote Mysli” dotozyli wszelkich staran, by zawarte w tej
ksigzce informacje byly kompletne i rzetelne. Nie biorg jednak Zadnej odpowie-
dzialnosci ani za ich wykorzystanie, ani za zwigzane z tym ewentualne naruszenie
praw patentowych lub autorskich. Autor oraz Wydawnictwo ,Ztote Mysli” nie pono-
sz rowniez zadnej odpowiedzialnosci za ewentualne szkody wynikte z wykorzy-
stania informacji zawartych w ksigzce.

Wszelkie prawa zastrzezone.

All rights reserved.


http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/
http://www.zlotemysli.pl/?c=regulamin
mailto:kontakt@zlotemysli.pl

Spis tresci

LAY £ (= o PP UPSPPPPPIN 11
Jak korzystac z zawartej tu wiedzy...........c.c.oeeeeiiiiiiii. 12
Zawod sprzedawca — dla KOgQO?.......cevvvvvviivieeeeieeiieeeeeinn 13
Kogut czy lew — kto moze sie nadawag?......................... 13
Sprzedaz — droga na skréty do kariery..............oeeeeeennnn.. 15
Patent pierwszy: Chtopiec, ktory staje sie mezczyzna.......... 17
Sukces jest podrdzg, nie celem...........cceeeveeeievieeieeiiiinnnn. 18
Chce zyC€ i sprzedawac.......ccceeeeeeeeeiiiiiiiieeeeiee e, 19
Historia konsekwentnego Marka, lidera sprzedazy........... 19
GOrSZY dZIEN... .o e 21
Postawa samuraja...........cccceeeeeiiiiiiieceeiieeeeeeee e 21
Wiasciwa postawa samurajal............cccoeeeevieviiiiiiieiiiee. 25
Patent drugi: Panie, kup Pan! Czyli od kogo kupujg klienci...28
Wagon puszczony po torach........cceeevveeiiiiiiiiieeeeeen 30
Nowicjusz kontra stary wyjadacz..............ccceeeeeveevnneeeeennnnn. 32
Nowe patenty na starg sprzedaz?..........cccceeeeeieeeeeiininenn, 33
Zwycieski lew, przestraszony kogut.........cccceevevviiiiiieennnnnnn. 35
Czego potrzebujesz, aby byé numerem jeden?................. 36
Czym mMOge SHUZYE?......oeeeeeiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 38
Patent trzeci: Przygotowania himalaistow............................. 42
Czym jest przygotowani€...........ccuuveiiiivineiiiieiiieeeeees 42
Szes¢ godzin z 0$miu poswieé na ostrzenie siekiery........ 44
Zotnierz na defiladzie. .........c.ooeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 46
Leniuchowates o poranku, bedziesz przytapany w petnym
SIOACUL. ... 47
Patent czwarty: Pragnienie kontra staba potrzeba................ 49
Pragni€nie. ............eoieeiiieeeee e 49
Co w takim razie sprzedaje?............ccceeeeeeiieiiiiieiieeies 50
Entuzjasta sprzedajacy parasolki przeciwdeszczowe na
PlAZY....o oo 51




Patent piaty: Teoria kontra doswiadczenie.........c..cceevvvenen.... 54

Pozywny obiad Z Wiedzy...........couueviiiiiiiieieieeeeeee, 54
Czytaj dla siebie kazdego dnia przez godzine................... 55
Telewizor plazmowy kontra ksigzka.........ccccoevevvevinieennnnnn. 57
Wieczny MySICIEL........ccvveeeeiiieeeeeeeee e, 58
Wdrap sie na najwiekszg gére, a znajdziesz skarb........... 59
Zapakuj do plecaka entuzjazm............cccoeeeeeeveeiiiieeeeenneennn. 59
Patent szosty: Warto$ci ujawniaja_sie w dziataniu................. 61
PoKOChaj SIEDI€.......ceueeeeeeeeee e 62
Gdy jestes w pracy — pracujl...........coooeiiiiiiiiiiiiiiiies 62
Czas wymieN Na ZIot0..........oveeveiiieeeee e 63
DUZO POtU I €Z...eeoeeee e 65
Patent siodmy: Kropla miodu zwabi wiecej pszczot niz galon
40 ) (o R 66
Przekonuj, zamiast zmuszag............cccccevieiiiiiiii e, 66
Zainteresuj rozmOwce SWO0jg 0S0Dg........eevevvuieeeeiineeeeennnnn. 68
BadZ przewidujacyl.........ooeiiiiieieieeeeeee e 70
Patent 6smy: Nie badz na kazde zawotanie............c............. 73
Kontroluj swoje wspAtczynniKi...........cooeevveeieeiiieiiiiinieiinnnns 74
Zapomnij o kliencie i swojej sprzedazy......c......cccevvueeeeeenn. 76
Patent dziewigty: Naucz innych szacunku dla siebie............ 80
Kto Cie motywuije, ten Cie kocha...........cccooeevvveiiiiieennnnnn, 81
Starzy przyjaciele zawiedli? Znajdz nowych!..................... 81
Patent dziesigty: Zrozumie¢ chinskg mowe.............c............ 83
Chinski w przektadzie na polski, czyli jaki jest cel Twojego
o] 7<) = 4 ) 85
Zrozumiaty dla wszystKiCh..........c.ooovuviiiiiiiiieeea 88
Dlaczego nikt Cie nie rozumie..........cccceeeeeeeeeeeeiiieeiiiieeeeees 89
To, co méwisz Ty, inni muszg widzie¢, a nie jedynie stysze¢.90
Papuga, ktora powtarza.............ccoeeevvieeiiiiiiieiei e 91
llustracja, ilustracja i jeszcze raz ilustracja........................ 92
Patent jedenasty: Sztuka wspétzycia z ludZzmi...................... 94

Pozwol Klientowi KUDOWAEG. ..........veeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 96




Wyrdzniaj sie i zawsze doradzaj z elegancjg...........c......... 99

Patent dwunasty: Doskonaty rozmoéwca..............cceeeeuneeen... 101
Definicja doskonatego rozmoOwey.........ccceevuveevneineeennennnen. 102
Patent trzynasty: Zdobgadz nowych klientow........................ 115
Network marketing w sprzedazy..............cccceevevvviiiinneen, 115
Prezentacja oferty...........ccoeeeeieiieieieee e 116
Jak sie przygotowac..........cceeiiiiiiiiii e 17
Nastepny i najwazniejszy KrokK...........ccoeeeevveveeeeieeievnnnenenn. 118
(070 X e F- =Y PR 118
List tradyCyjNy....coovviiiiiieii i 119
Jak kompletowad liste...........cuoveveeiieiiiiiiiiiiieeeeeee 121
POdSUMOWANIE.........coeiiiiiieeeee e 122




Zawodd sprzedawca — dla kogo?

Kogut czy lew — kto moze si¢ nadawacé?

Mozecie mi odebrac fabryki i pienigdze, ale pozostawcie mi
moich sprzedawcow, a w ciggu kilku lat odzyskam wszystko.
ANDREW CARNEGIE

Dlugo sie nad tym zastanawialiémy i doszlismy do wniosku,
ze w dzisiejszych czasach zawdd ten wykonuja w znacznej
mierze ludzie bez powolania. Sg na stanowisku sprzedawcy,
bo akurat tam najtatwiej mozna bylo znalez¢ prace: , Potrzebo-
wali, to poszedlem”, ,, Posztam, bo innej pracy nie udato mi sie
znalez¢”. Czy dobrze, zZe tak sie dzieje? Niestety, bardzo Zle,
zogromng strata dla najbardziej zainteresowanych, czyli

klientéw.

Takie podejscie powoduje, ze zatrudniony na stanowisku
sprzedawcy jest jedynie wyrobnikiem, bez krzty zapalu i wia-
snej inicjatywy. Przez to nie osigga sukceséw, ajest jedynie

sfrustrowany, co jeszcze mocniej odstrasza od niego klientéw.



W pracy handlowca nie ma nic za darmo i nie mozna jej wyko-
nywac od 6smej do szesnastej, a p6zniej wréci¢ do domu i cze-
ka¢ na ,zasluzona” wyplate. Tutaj wszystko zalezy od Twoje-
go zaangazowania i checi. Twoje zarobki sa wynikiem podej-

Scia do tego, co robisz kazdego dnia.

Jezeli jest w Tobie wielkie pragnienie odniesienia sukcesu
w tej branzy i wierzysz w to, ze mozesz ten sukces osiagnaé —
to gratulujemy, poniewaz jedna noga jeste$ juz prawdziwym
handlowcem. Teraz do checi wystarczy doda¢ ciezka prace
i wkrétce zostaniesz MISTRZEM SPRZEDAZY.

A moze mysSlisz bardziej o zalozeniu wlasnej firmy — w takim
razie jeszcze lepiej, bo to wtasnie umiejetnosci sprzedazowe
wzniosa Cie na wyzyny. Do wszystkich innych czynnosci
mozna zaangazowac kogo$ innego. Dobrym sprzedawca lepiej

by¢ samemu.

Dla siebie badz twardy i nieugiety, wobec ludzi otwarty i po-
korny.

Pamietaj jednak, Ze jezeli decydujesz sie na te droge, to nie ma
tu miejsca na rezygnacje i brak cierpliwosci. Cofasz sig, gdy
poddajesz sie chocby na jeden dzier. Tu kazda przegrana bi-

twa moze przelozy¢ sie na kleske calej wojny.



Dlatego zamiast wciaz analizowac swoje wnetrze i przezywac
na nowo to, co Ci nie wyszto, szukaj mozliwosci wziecia ini-
cjatywy we wlasne rece. Bierz na siebie odpowiedzialnosc¢
i przestan sie miga¢ od trudnych zadan czy decyzji. Wykaz sie
etyka zawodowa i entuzjazmem. Dokonuj rzeczowych prezen-
tacji swoich produktéw i osiggnieé, a wedtug nas nie powinie-

nes mie¢ problemu ze sprzedaza.

Przekonany? Czytaj dalej.

Sprzedaz — droga na skroty do kariery

Z ogolnopolskiego badania: Sprzedaz: zmudna praca dla wy-
trwalych czy droga do kariery?, méwigcego o postrzeganiu za-
wodu sprzedawcy w naszym kraju, wynika, ze to wtasnie pra-

cownicy dzialu sprzedazy sa filarami firmy.

Polskie Stowarzyszenie Zarzadzania Sprzedaza przepytato
grupe 239 menedzeréw oraz 241 studentow. Wyniki badania
zaskoczyly zaréwno ekspertow tej branzy, jak i samych pra-
cownikow. Do tej pory sprzedawca kojarzy! sie bardziej z eks-
pedientem w sklepie osiedlowym niz osoba majaca wplyw na
kondycje firmy. Wiekszos¢ handlowcéw byla przekonana, ze

ich zawéd jest negatywnie odbierany przez spoteczeristwo.



— W dzisiejszych realiach konkurencyjnego i nasyconego ryn-
ku firma nie moze liczy¢ na sukces, jesli nie ma sprawnego
i dobrze zarzadzanego dzialu sprzedazy. Dla wigkszosci firm
produkcyjno-ustugowych stanowi on trzon dzialalnosci —
méwi Michat Okoni, dyrektor ds. sprzedazy imarketingu
w firmie Marvipol Development. — Dobry handlowiec potrafi
tak sprzedawad, ze firma w ogoéle nie odczuwa wahan ko-
niunktury, a to jest szczegdlnie wazne w branzy budowlanej.
Najlepsi moi handlowcy sprzedaja po dziesie¢ mieszkar

W miesiacu.

Dawniej, kiedy kto§ moéwil innym, ze zajmuje sie sprzedaza,
byt zawstydzony, a moze nawet i zazenowany. Dzi$ najlepsze
firmy nie wyobrazaja sobie swojego istnienia bez handlow-

cOwW.

Ciekawostka — wymagany dyplom sprzedawcy

W Stanach Zjednoczonych wiele firm w aplikacjach kandyda-
tow na stanowiska sprzedazowe doszukuje sie informacji
o certyfikatach takich, jak Certified Sales Professional (CSP)
czy Certified Professional Manufacturers’ Representative
(CPMR).

Mozna oczekiwaé, ze niebawem réwniez w Polsce dyplomy
potwierdzajace umiejetnosci sprzedazowe kandydata beda po-

wszechnie wymagane przez rekrutujacych.



Wedlug nas byloby to korzystne rozwiazanie, bo przeciez to
wlasnie na sprzedawcy spoczywa najwieksza odpowiedzial-
noé¢. Dlaczego wiec nie zatrudniaé tych, ktorzy sie w tym za-

wodzie specjalizuja?
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Patent trzeci
Przygotowania himalaistéw

Prawdziwe przygotowanie to wydobycie czegos z samego sie-
bie, to zebranie i uporzqdkowanie wiasnych mysli, to pielegno-
wanie i ksztattowanie wilasnych przekonan.

DALE CARNEGIE

Czym jest przygotowanie

Pragniesz by¢ pewny siebie? Zatem zréb wszystko, co ko-

nieczne, by to zdoby¢.
,Doskonata mitos¢ usuwa lek”" — napisat apostot Jan.

Z przygotowaniem jest tak samo. Daniel Webster, znany
moéwca, powiedzial kiedys, ze lepiej byloby, gdyby stanat
przed widownia niekompletnie ubrany niz stabo przygotowa-

ny.

Pewien uznany na calym S$wiecie szkoleniowiec tak powie-

dziat o swoich studentach:

' 1J 4:18 (Biblia Tysiaclecia).

1"



— Przeszkolilem setki przedstawicieli handlowych iwielu
pracownikéw obstugi klienta. Ich gléwny problem — to brak
Swiadomosci, jak wazna jest dogtebna znajomos¢ swoich pro-
duktéw oraz zdobycie takiej wiedzy jeszcze przed nawigza-
niem kontaktu z klientem. Wielu z nich po prostu chciato do-
sta¢ produkt czy pozna¢ nazwe ustugi ii$¢ sprzedawac, ani
przez chwile nie pomysleli o dogtebnej analizie tego, co przyj-
dzie im proponowaé. Wciaz musialem ttumaczyé¢: ,Nie zdoby-
wasz calej tej wiedzy dla swojego klienta, ale dla siebie same-
go, dla swojej korzysci. Jesli poznasz swdj produkt od a do z,
bedziesz go czu¢ w sposéb, ktéry trudno wytlumaczy¢. Be-
dziesz tak pozytywnie naladowany, tak uzbrojony i umocnio-
ny w swoim podejsciu do tego, co robisz, ze klientom trudno

ci bedzie sie oprze¢, a konkurencji pokonac”.

Jak wazne jest przygotowanie i odpowiednie podejscie do te-
matu, przekonala si¢ Katarzyna, dyrektor biura nieruchomo-

Sci:

— Moje poczatki byly bardzo trudne, chociaz w poprzedniej
firmie mialam do czynienia bezposrednio z klientami, to
sprzedaz okazala sie ogromnym wyzwaniem. Pierwszy klient
byl muzykiem i miat absolutny stuch. Pokazalam mu trzydzie-
Sci trzy mieszkania i coraz trudniej bylo mi uwierzy¢, ze cokol-
wiek mu sprzedam. Brak do$wiadczenia spowodowal, ze nie

zadalam mu odpowiednich pytan (dotyczacych jego zawodu
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i zwigzanych z tym potrzeb). Klient zdecydowat sie na trzy-
dzieste trzecie mieszkanie, jednak nie trwatoby to tak dlugo,
gdyby na samym poczatku pojawily sie wlasciwe pytania
z mojej strony. A tak niestety bladzitam wraz znim bardzo
dlugo. Umeczylismy sie obydwoje, jednak nie dawalam za
wygrang i wreszcie udalo sie trafi¢ w to, co zaspokoilo jego
potrzeby. Myél o tym, Ze mozna bylo to zalatwi¢ duzo wcze-

$niej, nie dawata mi spokoju jeszcze przez dlugi czas.

Dos$wiadczona historyczka z Kanady, poproszona przez ma-
gazyn ,McClure” o napisanie krétkiego artykutu o transatlan-
tyckim kablu telegraficznym, pojechata az dla Londynu (!), by
zdoby¢ potrzebne informacje. Nastepnie udata sie¢ do Muzeum
Brytyjskiego (!), by przyjrze¢ sie ré6znym rodzajom przewo-
déw eklektycznych. Siegnela tez po ksigzki tematyczne. Na
wlasne oczy widziala proces konstrukeji kabli, a to wszystko

po to, aby poznac¢ wiecej faktéw i poczuc temat.

Jej artykul, cho¢ krétki, byt mocny i sugestywny.

Szes¢ godzin z o$miu poswieé na ostrzenie
siekiery
Mozesz osiggngc wszystko, jezeli tylko pamigtasz, Ze potrzeba

na to wystarczajgco duzo czasu.
AUTOR NIEZNANY
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Znam pewna historie, ktéra mocno utkwila w moich myslach.
Pamietam ja jeszcze z czaséw, kiedy na temat sprzedazy nie
wiedzialam nic, ba, nawet nie chcialam wiedzie¢. Swoje miej-
sce widzialam zupelnie gdzie indziej i przez mys$l mi nie prze-

szlo, ze moge tu ,wyladowac”.

Historia méwi o wielkiej wytrwatosci i gtebokim zrozumieniu
stowa: , przygotowanie”. Swego czasu moéj maz mial okazje
pracowac z niezwyklym handlowcem, zupelnie niepozornym,
bardzo skromnym, ale jak sie¢ okazalo, nad wyraz wytrwatym

1 znajacym swojg wartosc.

Wspomniany handlowiec, potrzebowat az siedmiu lat niewia-
rygodnie ciezkiej pracy i ogromnych wyrzeczen, aby sie prze-
bi¢ i sta¢ kimé zauwazalnym w swojej branzy. Ale nie to jest
najbardziej inspirujace. W calej tej historii najmocniej zdumie-
wa to, ze 6w czlowiek NIGDY, ale to nigdy nie narzekal. Wo-
lat méwié, ze bardzo go to przeksztalca ijest to czas wielkiej

nauki.

— Chciatem by¢ najlepszy, ale nie dla prestizu czy bogactwa,
ale dla zmian, ktére ten czas wyryt w moim charakterze. Dla-

tego wiedzialem, ze ta nauka jest mi potrzebna.

Niewiarygodne! Spdjrz tylko na to nastawienie. Pomysl, ile
mozna byloby zdziata¢ z takim podejsciem. Cho¢ bél na pew-

no przeszywal go ogromny, on stal nieustraszony jak zoinierz
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na nocnej warcie. Poskromit siebie tak bardzo, Ze obecnie jest

jednym z najlepiej optacanych ludzi w sprzedazy.

Madry czlowiek wie, ze nie marnuje czasu, przygotowujac sie.
Wie réwniez, ze im lepsze przygotowanie (poznawanie zawo-
du, uczeszczanie na szkolenia, kursy, czytanie ksigzek itd.),
tym wieksze sg szanse na sukces. Nawet kiedy inni méwia, ze
juz wystarczy, ze juz dos¢ sie przygotowales, nie daj sie
zwie$¢. Pracuj i przygotowuj sie dalej. Az sam poczujesz, ze
nadszed! czas, aby to przygotowanie wykorzystac i obrécié je
w triumf.

Zotnierz na defiladzie

Zoierzem stajesz si¢ w okopach, a nie na paradach wojsko-
wych. Stopnie zdobywasz na ¢wiczeniach, a nie na defiladach.
Rzezbiarz, ktéry ma zamiar stworzy¢ arcydzielo, najpierw

musi naostrzy¢ swoje narzedzia.

Spadochroniarz moze podja¢ ryzyko skoku, poniewaz wcze-
$niej przygotowatl sie do niego. Poswiecil czas na ¢wiczenia
teoretyczne i praktyczne, nauczyl sie, jak uzywacé spadochro-
nu. Dobre istaranne przygotowanie zminimalizuje ryzyko
wypadku. Aby Twéj skok ze spadochronem sie udal, musisz

zaplaci¢ okreslong cene. Cena ta jest przygotowanie!

15



Badz zdyscyplinowany w swoim osobistym zyciu, a na pewno
osiggniesz sukces! Czy na pewno robisz to, co musisz robi¢, by
zdoby¢ to, co chcesz? Czy przystawile$ miare do tego, co pra-

gniesz osiggnac?

Wiekszos¢ z nas chce otrzymac rzeczy wysnione bez spelnie-
nia jakichkolwiek warunkéw. Ludzie czesto marza o wielkim
sukcesie, ale nie chcg ponies¢ zwigzanych z tym kosztow. Nie
chca sie przygotowad, aby osiagnac sukces, ale chca, by on

sam przez przypadek sie pojawil.

Henry Ford powiedzial, ze ,wlasnie przygotowanie jest sekre-

tem sukcesu”.

Bokser nie staje si¢ mistrzem na ringu, ale podczas codzien-
nych treningéw! Zwyciestwo jest kwestia codziennego przy-

gotowania, a nie samych oczekiwar.

Leniuchowates o poranku, bedziesz przytapany
w peinym stoncu!

Zle jest wciaz leniuchowad, ale jeszcze mniej roztropnie zostac

przylapanym na braku przygotowania.

Jedli nie przygotujesz sie na dzieni jutrzejszy, nie zdobedziesz

tego, co jest daleko. Jesli nie przygotujesz tego, co tatwe, nie

16



zdobedziesz tego, co trudne. Jesli nie przygotujesz tego, co
proste, nigdy nie osiagniesz rzeczy skomplikowanych. Jesli nie
przygotujesz siebie, nigdy nie bedziesz w stanie przygotowac

innychz.

Przygotowanie to najwazniejsza lekcja, ktérag musisz sumien-

nie odrobidé.

W matej czy duzej sprawie zwyciestwo nalezy do tych, ktérzy
analizuja isa przygotowani. Przygotowanie pozwala zauwa-

zy¢ okazje, ktora dostrzega tylko pilni uczniowie.

Finalizacja Twojej transakcji zaczyna sie przed uméwieniem
jakiegokolwiek spotkania, ba, nawet wcze$niej, zanim za-
dzwonisz do potencjalnego klienta. Rozpoczyna sie w fazie

przygotowarn!

Styszales kiedy$ o starozytnym chirfiskim medrcu Sun Zi, ktéry
jest autorem ksiazki nazwanej ,ksigzka wszech czasow” —
Sztuka wojny? Ten medrzec zyjacy w VI w. p.n.e. napisatl:

,Losy bitwy decyduja sie z géry!”.
Tak samo jest w sprzedazy.

Jeden z wiodacych sprzedawcoéw towarzystw ubezpieczenio-
wych na pytanie: ,Jak przygotowuje sie pan do rozméw final-

nych?” odpowiedzial: ,Moje przygotowanie polega na tym, ze
2 Sh.Owens, Naostrz siekiere, Szczecin 2001.
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juz z goéry zakltadam, iz w 60-70 procentach rozméw bede mu-
sial walczy¢ o zamodwienie, bo klient bedzie chciat sobie jesz-
cze wszystko przemyslec¢ albo co$ mu sie nie bedzie podobato.

Dlatego musze by¢ bardzo dobrze przygotowany”.

Przygotowanie jest wazniejsze nawet od Twojego nastawienia,
bo tak naprawde jezeli bedzie ono petne, okolicznosci przesta-

na mie¢ znaczenie.
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Magdalena Wysok, Grzegorz Wysok :: Patent sprzedawcy ::

Jak skorzysta¢ z wiedzy
zawartej w petnej wersji ebooka?

Czy jeszcze potrzebujesz jakiego$ argumentu, aby przekonac
Cie, ze ,Patent Sprzedawcy" jest wlasnie dla Ciebie? Pomysl
wiec w ten sposéb. Obserwujac najzwyklejsze dzien, nie spo-

sOb sie obejs¢ bez umiejetnosci sprzedazy.
http:/patent-sprzedawcy.zlotemysli.pl

Poznaj cala droge od pierwszych krokéw do sukcesu

w sprzedazy.
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Umyst sprzedawcy
Artur Wojciechowski

Jak w ciggu 21 dni zwiekszy¢ swojg sku-
: tecznosc i zwielokrotni¢ zyski, jakie gene-
AL ruje Ci sprzedaz bezposrednia?

SPRZEDAWCY

By¢ moze nie jest to dla Ciebie oszatamia-
jaca wiadomos¢, ale moje dochody wzro-
sty 8-krotnie, kiedy zastosowatem metody
zawarte w publikacji ,Umyst sprzedawcy”.

_ Artur Wojciechowski, autor

Wiekszos$¢ osdb powie: ,niemozliwe” i nigdy nawet nie sprobuje tego

osiggngé. Czy Ty tez wyzej cenisz swoje wyobrazenia o tym, co jest

nieosiggalne od faktow? A fakt jest taki, ze wszyscy mamy do dyspo-

zycji 24 godziny. Jedni w tym czasie osiggajg sukcesy, a inni méwia,

ze to niemozliwe. Ja przekonatem sie na witasnej skorze, ze jest to

mozliwe. Ty takze mozesz.

Juz za chwile zdobedziesz sprawdzong w praktyce wiedze oraz...

> Dowiesz sie, dlaczego ludzie zajmujacy sie sprzedazg ponoszg
kleski.

» Zrozumiesz, dlaczego klienci nie kupuja.

» Zrozumiesz, dlaczego odczuwasz nieche¢ do sprzedawania.

> Rozpoznasz mysli, ktére Ci przeszkadzajg skutecznie sprzeda-
wac.

> | nauczysz sie, jak te informacje wykorzystaé na swojg korzysé!

Ksigzke mozesz zaméwié na stronie Wydawnictwa Ziote Mysli:

http://sprzedaz-bezposrednia.zlotemysli.pl.


http://sprzedaz-bezposrednia.zlotemysli.pl/

Klucz do umystu klienta

I(LUCZ Jan Batorski

DO UMYSRL KLIENT\‘* Jezeli zajmujesz sie sprzedazg lub po pro-

stu Twoj sukces zalezy od umiejetnosci
wtym zakresie, to prawdopodobnie
chcesz dowiedzie¢ sie...

Co rézni genialnych sprzedawcoéw od nie-
udolnych akwizytoréw?

Jak skutecznie oceniaé

ity Mo, ciy Tak naprawde najbardziej spektakularne

skorzystat z Twojej oferty?

sukcesy w sprzedazy osiggaja ci, ktorzy
wiedzg, jak wplyngé na decyzje swoich
klientow. No wiasnie, wszystko wydaje sie proste, jednak w jaki spo-
s6b odkry¢, czego dokfadnie chcg kupujacy? Odpowiedz tkwi w zro-
zumieniu, jak dziata nasz umyst w momencie podejmowania decyzji
o zakupie. | tutaj z pomocg moze przyjs¢ Ci ,Klucz do umystu klien-
ta” bedacy kompletnym przewodnikiem, ktéry bez zbednego lania
wody przeprowadzi Cie od ,nie” do ,tak” w sprzedazy.

Z ksigzki tej dowiesz sie m.in.:

> jak dziata 14 zlotych zasad sprzedazy opartej na potrzebach

klienta.

» poznasz prawdziwg szkote zadawania pytan, ktére naprowadzg
Twojego rozméwce na korzystng dla Ciebie decyzje;

> jak prowadzi¢ rozmowe handlowa, tak aby zakonczyta sie sukce-
sem;

> jak zyskaé przewage nad konkurencja, stosujac jeden z najbar-
dziej lekcewazonych przez sprzedawcéw elementdw rozmowy
handlowe;j.

Ksigzke mozesz zaméwié na stronie Wydawnictwa Ziote Mysli:
http://klucz-do-umyslu.zlotemysli.pl.
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Recepta na sprzedaz
Julita Kostecka

Teraz mozesz dowiedzie¢ sie, jak napraw-
de zosta¢ skuteczniejszym handlowcem,
poznajac PRAKTYCZNE i SPRAWDZONE
techniki sprzedazy.

Na rynku jest wiele ksigzek o technikach
sprzedazy, relacjach zklientem, sztuce

Wszystko, co musisz 7 o o
wiedzie¢, by odniesé & perswazji | wszystklm Innym, coO ma S*UZYC

sukces w sprzedazy "o do zwiekszenia sprzedazy. Jesli przej-
dziesz sie do jakiejkolwiek ksiegarni, to

znajdziesz dziesigtki najrézniejszych pozycji, ktére bedg dawaty Ci
wiele rad, jak sprzedawac i co zrobic¢, aby klienci kupowali do Ciebie.

Tak naprawde to rzadko ktéra z nich napisana jest przez prawdzi-
wych sprzedawcow. Ludzi, ktérzy dzieh w dzieh sg na pierwszej linii
sprzedazowego frontu. Ludzi, ktoérzy spotykajq sie z klientami, ktérzy
muszg radzi¢ sobie z ich obiekcjami i przyjmowac reklamacje.

Jak sadzisz, od kogo nauczysz sie wiecej: od sprzedawcéw czy od
teoretykow?

Ta ksigzka jest zupetnie inna. Jej autorka ,zjadta zeby” na wszystkim,
co jest zwigzane ze sprzedaza. Pracowata dla najwiekszych firm
sprzedazowych ifinansowych. Zajmowata sie szkoleniem nowych
sprzedawcow oraz budowata relacje z klientami.

Ksigzke mozesz zaméwic na stronie Wydawnictwa Ziote Mysli:
http://poradnik-sprzedazy.zlotemysli.pl.
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