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Értékelés: Még nincs értékelve 
Ár
Fogyasztói ár790,00 Ft

Kedvezmény-80,00 Ft

Tegye fel kérdését a termékr?l 

Leírás 

A könyv a személyes eladással, az értékesítési tárgyalással kapcsolatos legfontosabb tudnivalókat mutatja be dióhéjban, a következ? elvet al-
kalmazva: „Minimum elmélet, maximum gyakorlat!"
A könyvet olvasva az el?készületekt?l kezdve, a tárgyalás forró pillanatain keresztül egészen a meglév? kapcsolatok utógondozásáig jutha-tunk
el. Külön fejezetekben, jól átlátható formában mutatjuk be a külön-böz? meggy?zési és kifogáskezel? módszereket, ábrákkal, tagolt formá-ban,
melyek segítségével el?képzettség nélkül is megérthetjük azok lé-nyegét.
Lehet-e egy üzletköt? szívesen látott vendég? Lehet-e egy kézikönyv érthet?? Ha elolvassa ezt a könyvet, bízunk benne, hogy mindkét kér-
désre igenl? választ fog adni.
Ha a könyv árát tartaná soknak, gondoljon arra: ebben a könyvben több mint 100 megszívlelend? gondolat van, az öltözködést?l kezdve a
meggy?zési mesterfogásokig, s ha ezek között csak egyetlen olyan van, ami egy új üzlet megkötéséhez segítette Önt, máris nyert azzal, hogy
megvásárolta ezt a könyvet. Márpedig statisztikailag is elég valószín?t-len, hogy a könyvben egyetlen használható ötlet se legyen.
A hétköznapi marketing sorozat azokat az átlagembereket, vállalkozókat célozza meg, akik a siker eléréséért nem akarnak évekig marketinget
tanulni, többszáz oldalas könyveket végigrágni. Igaz, e könyvben nem található meg mindaz, amit az egyetemek marketing szakán tanítanak,
de sok praktikus ötletet ad az üzlethelyiség kialakításához, miközben a lehet? legkevesebb elméletet és idegen kifejezést tartalmaz.
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Végezetül nézzünk néhány kérdést, amire választ kaphat a könyvb?l:
- alkalmas-e Ön a személyes eladásra?
- hogyan kell megtervezni egy eladási tárgyalást?
- milyen információkra van szükségünk ehhez?
- hogyan öltözzünk egy megbeszéléshez?
- hol találkozzunk és hogyan helyezkedjünk el?
- hogyan gy?zzük meg a másikat?
- hogyan hárítsuk el az ellenkezését?
- a kés?bbiekben hogyan tartsuk vele a kapcsolatot?
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