Wstep 5

Rozdziat 1. Czym sie rdzni sprzedaz B2C od B2B? * Czy to jeszcze sprzedaz, czy juz marketing? * Jak
zachowujemy sie jako klienci? * Czy naprawde wiemy, czego chcemy? * Jakie naprawde mamy
potrzeby? * Jak podejmujemy decyzje? * O co chodzi z tg ceng? * Czym naprawde jest cena? 7

Rozdziat 2. Kim jest Twoj IPK? * Cechy IPK * Czy cena ma znaczenie? * Spraw, aby klient Cie polubit! *
Trzy przestrzenie * Dlaczego warto rozmawiaé? * Odpowiadaj na niezadawane pytania 25

Rozdziat 3. BadZ ze sobg szczery * Kim jest trudny klient? * Trudny czy chamski? * Co faktycznie ma
wplyw na efekty sprzedazy? * Ludzie sg rézni * 7 typéw klientéw * Jak sobie radzi¢ z poszczegdlnymi
typami? 53

Rozdziat 4. Typy sprzedawcow tez istniejg * Jakim jestes sprzedawca? * Kompetencje takze, ale... *
Czy mozna stac sie lepszym sprzedawcga? 75

Rozdziat 5. Segmentacja niejedno ma imie * Modele podziatu rynku * Psychograficzny portret
Polakow * Segmentacja w praktyce * Brak segmentacji przyczyng rynkowej slepoty 87

Rozdziat 6. Produkt a marka * Kto kupuje marke, a kto produkt? * Kod genetyczny marki * Czy
choinka jest marka? * Jak sprzedac idee? * Marketing idei * Emocje w reklamie spotecznej 111

Rozdziat 7. Nowy klient i co dalej? * Nie tylko kontrakty * Klient zrédtem klientéw * Jak zdobywac¢
polecenia? * Co jest najwazniejsze w procesie sprzedazy? * Troche statystyki * Nowy nawyk *
Dywersyfikacja poszukiwan 127

Rozdziat 8. Komunikacja w ujeciu marketingowym * Jezyk komunikacji, czyli stuchaj, dzieweczko! *
Crowd promotion * Kanaty i narzedzia komunikacji * Event w stuzbie promocji * Rozmowa
sprzedazowa i ambasador $ledziowej diety 143

Rozdziat 9. Reklama dzwignig handlu * Informowad czy namawiacé? * Reklama a sprzedaz * Czy i w
jaki sposdb wykorzystadé reklame w sprzedazy? * Ambient media * Reklama z ludzka twarzg * Komu
ufa klient? 161

Zakonczenie 181



