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TECHNIKI SPRZEDAŻY  Sprzedawać może 
każdy. Jednak aby wysiłki sprzedawcy zostały uwień-
czone sukcesem, musi on posiąść wiele istotnych umie-
jętności w zakresie sztuki sprzedawania. O tym właśnie 
opowiada ta książka. Jej celem jest pomóc Ci w nabyciu 
umiejętności sprzedażowych i wykorzystywaniu ich  
w codziennej pracy z klientem.  
 W nowoczesnej firmie nie tylko handlowcy powinni 
umieć sprzedawać, choć oni przede wszystkim – wszyscy 
pracownicy powinni posiadać umiejętności z zakresu 
technik sprzedaży, aby firmie przybywało zadowolonych 
klientów. 

WYBRANE ZAGADNIENIA  
Osobisty styl sprzedaży • Strategie sprzedaży • Co moty-
wuje klienta do dokonania zakupu • Pięć etapów procesu 
sprzedaży • Techniki finalizowania sprzedaży • Prze-
widywanie i przyjmowanie zarzutów • Sprzedaż przez 
telefon • Sprzedaż przez sieć (Networking) • Zadowoleni 
klienci • Efektywna sprzedaż • Mowa ciała • Zarządza-
nie czasem i osobista efektywność

AUTORZY Björn Lundén, właściciel szwedzkiego  
wydawnictwa Björn Lundén Information AB oraz pol-
skiego BL Info Polska Sp. z o.o., jest autorem wielu ksią-
żek z zakresu zarządzania, marketingu, podatków, 
zagadnień kadrowych i prawa przeznaczonych głównie 
dla przedsiębiorców.
 Lennart Rosell zawodowo zajmuje się szkoleniem 
przedsiębiorców i kadry menedżerskiej. Współpracuje 
także z czasopismami branżowymi, w których publikuje 
artykuły o technikach sprzedaży, zarządzaniu i psycholo-
gii biznesu.
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BL Info Polska Sp. z o.o. specjalizuje się w wydawaniu poradników z zakresu ekonomii, 
marketingu, spraw kadrowych i prawa. Nasze książki napisane są prostym i zrozumia-
łym językiem, a jednocześnie zawierają kompletne i fachowe informacje.

Przepisy podatkowe w Polsce zmieniają się bardzo często. W tej sytuacji ważne jest, 
aby poradniki były zawsze aktualne. Dlatego też często ponawiamy te same tytuły  
w nowych wydaniach i aktualizujemy zawarte w nich treści. Poza tym na bieżąco 
zamieszczamy informacje o zmianach w przepisach na naszej stronie internetowej 
www.blinfo.pl. Znajdziesz na niej linki do każdej z książek.

Dotychczas nakładem BL Info Polska Sp. z o.o. ukazały się następujące książki: 

budżet 
ekonomia przedsiębiorstw 
jednoosobowa firma 
kształtowanie cen 
kształtowanie wynagrodzeń 
osobista efektywność 
pracownicy – praktyczny poradnik dla pracodawcy 
rekrutacja pracowników 
rozwiązywanie konfliktów 
sim – speed intuition management 
sprzedaż usług 
techniki negocjacji 
techniki prezentacji 
techniki sprzedaży 
techniki zakupu 
marketing dla małych i średnich przedsiębiorstw 
wzory umów i dokumentów

Aby zamówić książkę, zadzwoń, prześlij faks lub e-mail.  
tel.: (58) 520 80 64 • faks: (58) 520 80 65 • e-mail: bl@blinfo.pl • www.blinfo.pl
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Niniejszy e-book jest własnością prywatną.

Niniejsza publikacja nie może być kopiowana, reprodukowana ani powielana  
w inny sposób, tak w całości, jak i w części. Zabronione jest również jej odczytywanie 

w środkach publicznego przekazu bez pisemnej zgody wydawcy. Ponadto zabro-
nione jest wykonywanie kopii tej publikacji metodą kserograficzną, fotograficzną, jak 

również jej kopiowanie na nośniku filmowym, magnetycznym lub innym. 

Każde wykorzystanie niniejszej publikacji w powyższy sposób będzie stanowić naru-
szenie praw autorskich.
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