Nowoczesna Sprzedaz

[Czes¢ 01] KLIENT w centrum zainteresowania
[21:21]

Najwazniejszy jest Klient

Potrzeby klienta

Pytania: klucz do dobrej rozmowy

Zapomnij o ofercie

Mow mniegj

[Czesc¢ 02] PRODUKT i jego jakosé [20:32]

Rynek i zapotrzebowanie
Pozycjonowanie
Okreslenie konkurencji
Ewolucja produktu

Opakowanie, Grafika, Styl, Call to Action

[Czesc¢ 03] Niezawodna obstuga klienta [23:26]

Obstuga - najwazniejsza rzecz
Przygotowywanie i wysytanie ofert

Budowanie troski o klienta



Zrodta satysfakgji
Czas reakgcji

Komunikacja

[Czes¢ 04] Cena czyni cuda? Wecale, ze nie! [24:15]

Czy cena czyni cuda?

Przyktady walk cenowych: Allegro, sklepy internetowe

Wartosc postrzegana

Popraw wartosc postrzegang

Cenaminimalna

Cenaoptymalna

Kupony rabatowe i promocje

Techniki zachety: ograniczenia czasowe, limit ilosciowy, tylko x oséb
Kiedy cene ustala klient

Tanio nie oznacza dobrze

[Czes¢ 05] Marketing i reklama - To nie to samo!
[31:16]

Nie chodzi o hatas

Marketing korzysci

Planowanie reklamy



Segmentacja rynku

Lejek sprzedazy

Marketing automation

Follow-up

Reklama tradycyjnai klasyczna
Niekonwencjonalne formy reklamy

Ciepte i zimne telefony

[Czes$¢ 06] Rozmawiaj jak mistrz: Komunikacja
[27:08]

Stowa majg moc

Kasownik ale i "nie ma problemu"

"Prosze nie Smieci¢" vs "Dbaj o porzadek"

Komunikacja pisana, tatwos¢ czytania

Komunikacja niewerbalna

Mowa ciata

Wysoka kompetencja - jak by¢ fachowcem

[Czes¢ 07] Sprzedaz w Internecie [17:44]

Podstawy sprzedazy w Internecie

Reklamy CPC i CPM



Pozycjonowanie stron
Sprzedaz na aukcjach

Prawidtowa budowa sklepu internetowego

[Czesc¢ 08] Postawa akceptacji [20:09]

Jak rozmawiac skutecznie

Zyskaj przyjacioét, nie wrogoéw

[Czes¢ 09] Psychologia sprzedazy: jak
podejmujemy decyzje [20:31]

Zufanie - klucz do postepu
Prawo do nie

[Czes¢ 10] DRESS CODE i HABITUS: Stwoérz aure
sukcesu [13:30]

Znaczenie ubioru
Habitus

Inne czynniki behiawioralne



