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Wszystko, co musisz wiedzie¢,
aby zamknac¢ kazda sprzedaz
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Zdumiewajacy John Henry Patterson

Jak poszerzaé swoja wiedze?

Sprzedawanie nie jest zajeciem dla amatoréw
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Niech zmiana bedzie sprzymierzericem
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»Cztery ¢” zarzadzania

»1rdjkat sukcesu” w sprzedazy
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. Jak budowaé zaufanie?
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. Jak ciagle osiagac sukcesy?
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. Rewitalizacja przekazu handlowego

. Zarzadzanie przestaniem do klientow
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. Dziesie¢ punktéow prowadzacych do sukcesu

Pielegnuj, aby pobudzi¢ wzrost

. Relacje z klientami w czasach spowolnienia gospodarczego

. Przeszkody na drodze do sprzedania pomystu
. Sprzedajesz problemy czy rozwigzania?

. Niezlomny ,The New York Times”

. Jak opanowac zeitgeist?

13
17
20
23
26
29
31
34
37
39
42
44
46
49
52
55
58
61
64
67

73
75
78
81



CZESC?2
PRZYGOTOWANIE DO ROLI LIDERA SPRZEDAZY

26. Gotowi do lotu? 85
27. Czy uzywasz wlasciwego ,paliwa™ 88
28. Znaczenie ciekawosci 91
29. Potega koncentracji 93
30. Jak dtugo potrafisz sie koncentrowac? 96
31. Skoncentruj sie na wydajnosci 99
32. Kto mierzy twoje postepy? 101
33. Potega stow 104
34. Czy jestes stowoholikiem? 106
35. Co wplywa na umyst kupujacego? 109
36. Zamien wiedze na dziatanie 111
37. Dzialanie drogg do sukcesu! 114
38. Jak reagujesz na porazki? 117
39. Jak trudnosci przeku¢ w sukcesy? 120
40. TJak sobie radzi¢ z rozczarowaniem? 123
41. Sprawdz, kim jest twdj nowy pracodawca 126
42. Tajemnice ludzi sukcesu 129
43. Czy zycie jest dla ciebie przygoda? 132
44. Jak wytworzy¢ zwycieska postawe? 135
45. Kto jest kowalem twojego szczescia? 138
46. Golf jako narzedzie sprzedazy 141
47. Lekcje puttowania 143
48. Ulepszaj swoj plan gry 146
49. Nie daj si¢ zapedzi¢ w kozi rog 149
50. Jak skuteczne sa twoje rozmowy handlowe? 152
51. Marzenia o cadillaku 155

O autorze 159





