SPRZEDAZ

5 MINUT: CO NAPRAWDE KUPUJE
KLIENT?

Biblioteka Wiedzy KM Sales ¢ materiat do przeczytania i zastosowania

Nie zatrzymuj sie na cechach produktu. Przejdz przez trzy poziomy: CECHA - KORZYSC -
REZULTAT.

Produkt: ...

Cecha: o,

KOIZYSC: oot

Rezultat dla klienta: .......ccoooeiiiiii e,

ZAPAMIETA]J
Klient nie musi zachwyci¢ sie produktem. Musi zobaczy¢, dlaczego rozwigzanie ma
znaczenie witasnie dla niego.
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