Obsah

Predmluva

O této knize

Slovo Kk Ctenafi

Pred zacdatkem

Céast 1. Postoj a sebed(véra - pilite prodeje

Musite mit pozitivni postoj

Ddvody Uspéchu nebo nelspéchu

Pfipad 1. Sylva se musi rozhodnout

Mate-li se zakaznikem kontakt, mlzete i prodat

Co maéte Vy osobné z prodejniho uspéchu?

Vs postoj K prodavani

Pfi prodavani potfebujete sebedlivéru

Cast 2: Poznavani zakaznika a jeho potieb

Jaké vlastnosti maji Uspésni prodejci?

Pfipad 2: Dokaze to Michal?

Prvni dojem je rozhodujici

Spravny styl prodeje

Prodavat je jako hrat tenis

Céast 3: Spravné argumentovat a prezentovat

Védeét jak, védeét co!

Profesionalné prezentovat

Vyzdvihnout fakta nebo vyhody

Pfipad 3: Kdo prodal?

Povzbuzujte zakaznika K otazkam

Cast 4: Profesionalni uzavieni a dodate¢ny prodej

Uzavreni prodeje

Pfipad 4: Kdo prodej uzaviel ?

Dokazte, Ze umite prodavat !

Jak zvladnete Spatné faze

Obsah

10
11

4

15
16

18

21

23
24
25
26
28
30

33
34
35
36
37
38

41
42
45
46
50



Obsah

Obtizny zékaznik
Kombinované prodavani
Odmeénujte sam sebe

Céast 5: Dodate¢né $ance v prodeji po telefonu
Prodavani po telefonu
Dokonalost u telefonu

Cast 6: Vlastni organizace a shrnuti------------
Sest neodpustitelnych chyb- S —
Prodavani a planovani ¢asu-----------=-=-=-==n=----
Pfipad 5: Kdo vyhraje cestu na Havaj ?-----------

Vzorec prodejniho Uspéchu —

Provérte sim sebe

Pohled do budoucnosti —

Céast 7: Autorem navrzené odpovédi, resp. Feseni

Pfipadové studie

Dotaznik --

51
52
53

95
56
58

61
63
64
65
67
68
71

73
74
76



