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Ошибка №5. Не знать, когда завершать продажу 323
Ошибка №6. Не знать, как завершить сделку 323
Ошибка №7. Недостаток искренности 324
Ошибка №8. Недостаток внимания к мелочам 324
Ошибка №9. Позволить себе впасть в депрессию 325
Ошибка №10. Терять связь с клиентами 325

Глава 21. Десять стратегий повышения эффективности продаж 327
Готовьтесь 327
Произведите хорошее первое впечатление 327
Быстро определите, можете ли вы помочь клиенту 327
Тщательно готовьтесь к каждой презентации 328
Внимательно выслушивайте сомнения и возражения 328
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Проверяйте все 328
Просите клиента принять решение 329
Рассказывайте о других покупателях 329
Постоянно работайте над собой 329
Будьте рекламой своего продукта 329

Глава 22. Десять способов освоить искусство продажи 331
Будьте любопытны и открыты новым знаниям 331
Не переоценивайте результаты учебы 332
Избегайте догматизма и радуйтесь переменам 333
Репетируйте, применяйте и критически оценивайте свои новые навыки 333
Выработайте свой стиль 334
Будьте дисциплинированны 335
Оценивайте достигнутые результаты 335
Ведите журнал своих успехов 336
Извлекайте уроки из каждой продажи 337
Настройтесь на учебу 337

Глава 23. Десять эффективных способов завершить сделку 339
Способ №1. “Если бы да кабы” 339
Способ №2. “Повышение производительности” 339
Способ №3. “Все самое лучшее в жизни” 340
Способ №4. “Нет” 340
Способ №5. “Моя мамочка как-то сказала…” 341
Способ №6. “Закон десяти” 341
Способ №7. “Раскаяние покупателя” 342
Способ №8. “Это не вписывается в бюджет” 342
Способ №9. “Подготовка” 343
Способ №10. Упущенная сделка 343

Предметный указатель 344
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