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Értékelés: Még nincs értékelve 
Ár
Fogyasztói ár870,00 Ft

Kedvezmény-100,00 Ft

Tegye fel kérdését a termékr?l 

Leírás 

A bolti eladás nem egyszer? feladat, már jóval azel?tt el kell kezdenünk készülni rá, miel?tt reggel kinyitnánk az üzlet ajtaját. Részben
mesterség, azaz magas szint? tudás, részben pedig m?vészet, hiszen az általános ismereteken túl mindenkinek meg kell találnia a saját hangját
is, amivel hitelesen tudja megszólítani a vev?t. Az igazán jó eladót nem a rövid távú értékesítési forgalma alapján tudjuk felismerni, hanem arról,
hogy a vev?k szívesen fordulnak hozzá éveken keresztül.
A könyv abban nyújt segítséget, hogy megismerjük a bolti értékesítés azon rejtett személyes lehet?ségeit, amelyek alkalmazásával hosszútávon
növelni tudjuk vev?ink bizalmát, és így boltunk forgalmát is.
A könyvben els?ször tisztázunk néhány alapfogalmat, majd röviden azokkal a módszerekkel foglalkozunk, melyekkel eldönthet? valakir?l, hogy
alkalmas-e a bolti eladásra. Végül részletesen foglalkozunk a bolti értékesítés folyamatával, bemutatva az egyes vásárlók típusaitól és
indítékaitól kezdve, a részfolyamatokon és mesterfogásokon keresztül minden fontosabb részterületet. A sorozat többi kötetéhez hasonlóan
ebben a könyvben sem tudományos mélységgel foglalkozunk a témával, inkább átlátható formában, rövid elméleti ismeretek mellett minél több
gyakorlati tanáccsal látjuk el a Kedves Olvasót.
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