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        1. Apa yang Bisa Sepatu Katakan Tentang Anda?

        TPerjalanan mencari pasar baru, menjelajahi Afrika, penduduk asli yang tanpa alas kaki, Kemampuan Pengendalian Diri dan Kemampuan Berjualan.

      

      
        2. Tujuh yang Luar Biasa

        Pentingnya memiliki seorang panutan. Pertanyaan yang muncul ketika timbul masalah. Dewan Penasihat Tak Terlihat Napoleon Hill. Tujuh bintang penjualan.

      

      
        3. Bongkar Dirimu Sendiri

        Mengapa citra diri yang baik sangat penting untuk kesuksesan Anda. Meningkatkan citra diri Anda; visualisasi; kegagalan vs penolakan; kesehatan fisik; menghadapi masalah; tersenyumlah; catat keberhasilan Anda; pernyataan positif.

      

      
        4. Mulailah Dengan Kenapa

        Kenapa tujuan adalah suatu keharusan. Langkah-langkah dalam menetapkan tujuan yang efektif: menetapkan tujuan; membuat daftar keuntungan; mengenali rintangan; mengumpulkan informasi; menemukan kelompok yang mendukung; membuat perencanaan tindakan; menetapkan batas waktu.

      

      
        5. Keraguan untuk Menelepon, Momok bagi Tenaga Penjualan

        Penyebab sebenarnya di balik keraguan menelepon. Sifat dasar manusia. Bagaimana cara meningkatkan keterampilan Anda. Cara mendapatkan apa yang Anda inginkan. Waktu terbaik untuk menelepon klien.

      

      
        6. Aku Hanya Menelepon untuk Mengatakan Aku Mencintaimu

        Satu-satunya tujuan dari panggilan telepon. Apa yang seharusnya tidak Anda lakukan melalui telepon. Pemilihan kata secara tepat yang harus Anda gunakan. Rujukan dan panggilan masuk.

      

      
        7. Membongkar Kebohongan

        Lima kebiasaan penjualan yang harus Anda ubah. Lima langkah tindakan untuk melakukan perubahan. Hal pertama yang harus Anda lakukan saat melakukan panggilan penjualan.

      

      
        8. Mendapatkan Jawaban Ya

        Memahami apa yang benar-benar diinginkan orang. Tiga bagian dari argumen yang meyakinkan. Tujuh cara memberikan bukti. Prinsip pendekatan.

      

      
        9. Membeli atau Tidak Membeli, Itulah Pertanyaannya!

        Bagaimana mengenali sinyal pembelian. Memanfaatkan percobaan penutupan: tiga teknik. Apa yang harus dilakukan setelah melakukan transaksi pembelian. Percobaan yang bertahap . Kapan menggunakan penutupan percobaan.

      

      
        10. Cara Menyikapi Keberatan-keberatan Sulit tersebut

        Memahami enam jenis keberatan. Memilih waktu yang tepat untuk merespons keberatan. Dua hal yang harus dilakukan sebelum menjawab keberatan. Empat cara untuk merespons keberatan.

      

      
        11. Membangkitkan Yang Lebih Dekat di Dalam Diri

        Kapan harus menutup. Empat pilihan untuk menutup penjualan. Penutupan adalah kesimpulan yang wajar dari percakapan penjualan.

      

      
        12. Sistem Pemompaan Air dan Seni Membangun Kesuksesan

        Kebijaksanaan sepanjang zaman dalam satu kalimat. Cara memompa jalan Anda menuju kesuksesan.

      

    

    
      
        Tentang Penulis

      

      
        Buku-buku karya Passos Dias Aguiar
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          TOLONG JANGAN MEMBIDIK PIANIS. DIA SEDANG MELAKUKAN YANG TERBAIK.

        

        
          
            [image: Pianist]
            [image: Pianist]
          

        

      

    

    
      Buku ini disusun berdasarkan beberapa seminar langsung yang diselenggarakan secara sukses beberapa tahun sebelumnya di berbagai tempat. Para peserta terdiri dari para penjual pemula hingga para profesional dan manajer penjualan yang telah berpengalaman, serta berbagai kalangan lainnya. Sejumlah orang yang terlibat dalam penjualan dengan sistem multilevel juga hadir penuh semangat. Buku ini berisi intisari dari materi yang kemudian disajikan dengan menggabungkan banyak nilai tambah yang berasal dari pengamatan dan keterlibatan para peserta seminar serta dialog dinamis yang terjalin bersama mereka. Dengan demikian, buku ini mencerminkan metode penyampaian yang ringan dan bahasa yang sederhana yang digunakan dalam seminar. Ini sama sekali bukan tulisan ilmiah; melainkan sebuah karya praktis bagi mereka yang mencari saran, tip, cara, dan strategi yang dapat diandalkan dan terbukti dapat segera diterapkan di lingkungan penjualan di dunia nyata.

      Saya yakin Anda akan menikmati membaca dan membacanya kembali serta mendapatkan manfaat yang besar dengan menerapkan pengetahuan yang terdapat di dalamnya secara konsisten.

      Saya berharap Anda sukses dan mencapai tujuan Anda!

      

      Passos Dias Aguiar
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          TPERJALANAN MENCARI PASAR BARU, MENJELAJAHI AFRIKA, PENDUDUK ASLI YANG TANPA ALAS KAKI, KEMAMPUAN PENGENDALIAN DIRI DAN KEMAMPUAN BERJUALAN.

        

      

    

    
      Pada awal abad ke-20, Inggris merupakan kerajaan yang paling kuat sekaligus kekuatan industri terkuat yang pernah ada di dunia. Namun tidak semuanya berjalan mulus dan lancar di Old Albion. Seorang produsen sepatu Inggris, Tuan Arbuthnot, sangat prihatin melihat penjualan sepatu bot yang menurun di pulau itu.
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        Pabrik sepatu Arbuthnot

      

      Dia bertanya-tanya apakah dengan membuka pasar baru di luar negeri dapat menjadi solusi untuk masalahnya. Sebagai seorang yang cerdas, Tuan Arbuthnot memutuskan untuk melakukan apa yang sekarang kita sebut sebagai studi pasar. Dia menghubungi tidak hanya satu, tetapi dua orang penjual dan mengirim mereka ke Afrika untuk melakukan survei. Dia berpikir bahwa daripada hanya mengandalkan pandangan dari satu orang, dua pandangan akan memberinya gambaran yang lebih jelas dan lebih baik tentang potensi pasar sepatu di sana.

      Maka dari itu, Tuan Clark dan Tuan Cooper, penjual terpilih, yang bertugas sebagai penjelajah Afrika sejati, menaiki kapal menuju dua tempat yang berbeda di Afrika. Keduanya diperintahkan untuk melakukan penilaian pertama terhadap pasar dan melaporkan kembali apa yang mereka temukan sesegera mungkin.

      Beberapa hari setelah tiba,Tuan Clark mengirim telegram kepada Tuan Arbuthnot:

      
        
        "Survei selesai. Penduduk asli semua berjalan tanpa alas kaki. Tidak ada seorang pun di sini yang memakai sepatu. Tidak ada pasar untuk kita. Kembali dengan kapal berikutnya."

      

      

      Hasil penilaian yang cukup negatif terhadap potensi pasar ini menyebabkan Tuan Arbuth merasa sedih sepanjang hari.

      Dia baru merasa bersemangat keesokan paginya ketika sekretarisnya membawakannya sebuah telegram yang sangat berbeda dari Tuan Cooper:

      
        
        "Survei selesai. Penduduk asli semua tanpa alas kaki. Tidak ada seorang pun di sini yang memakai sepatu. Potensi pasar yang luar biasa. Meminta izin untuk mendirikan toko."
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        “Hmm, semua penduduk asli tanpa alas kaki… ”

      

      Apa yang seharusnya kita pelajari dari hal ini? Sekarang, Tuan Cooper jelas menunjukkan semangat kewirausahaan. Dia memiliki pandangan yang besar, luas, dan fleksibel yang sangat disukai oleh Stanley Featherstonehaugh Ukridge yang legendaris. Namun, apakah kisahnya benar-benar berakhir di sini? Seberapa besar kemungkinan penduduk asli akan segera mengantri di depan tokonya untuk membeli sepatu? Kemungkinannya sangat kecil, bukankah Anda setuju? Benar, dia melihat sebuah peluang, sebuah kebutuhan yang belum terpenuhi, dia melakukan pekerjaan prospek yang bagus, namun sekarang dia memiliki lebih banyak hal yang harus dilakukan. Dia harus mempersiapkan presentasi penjualan dan menyesuaikannya dengan kebutuhan khusus calon klien tersebut. Dia harus mendekati mereka dan menarik perhatian mereka. Dia harus menunjukkan bagaimana sepatunya memenuhi kebutuhan mereka (kebutuhan yang mungkin tidak mereka sadari). Dia harus mendengarkan dengan seksama kekhawatiran mereka serta cara mengatasinya, atau dengan kata lain, dia harus mampu mengatasi masalah mereka. Dan dia harus meyakinkan mereka, agar mereka mau membeli sepatu tersebut. Terakhir, ia harus terus berhubungan dengan para pelanggan yang telah membeli, mencari referensi serta mempertahankan bisnis. Singkatnya, dia harus melakukan banyak penjualan.

      Bagaimana dengan Tuan Clark? Dia tampaknya tidak memiliki optimisme, motivasi, dorongan yang hanya dimiliki oleh orang-orang yang memiliki tujuan besar dan ambisi yang kuat. Atau mungkin dia hanya tidak melihat dirinya sebagai "penjelajah Afrika", sebagai seseorang yang berkembang untuk menjelajah ke luar zona nyamannya. Dia mungkin adalah seorang salesman yang terampil, jika tidak, Tuan Arbuthnot tidak akan memilihnya untuk tugas itu, tetapi citra dirinya menahannya. Dia harus memperbaiki dirinya sendiri terlebih dahulu sebelum dia bisa keluar dan dengan percaya diri menghadapi orang lain.

      Baik Tuan Cooper maupun Tuan Clark akan mendapat pelajaran dari membaca buku ini. Buku ini tidak membahas hal-hal yang tidak penting dan fokus pada konsep-konsep utama dan peralatan yang dibutuhkan oleh setiap penjual untuk mengembangkan dan meningkatkan kemampuan menjualnya. Sayangnya, sudah terlambat bagi Tuan Cooper dan Tuan Clark, semoga jiwa keduanya beristirahat dengan tenang, tapi belum terlambat bagi Anda. Luangkan waktu, carilah tempat yang tenang di mana Anda tidak akan terganggu, bukalah halamannya dan teruslah membaca.
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        Menikmati membaca di lingkungan tanpa gangguan
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