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Ze zakulisi
Uvod
Prispévatelé

Dva nejlepsi prodejni tipy véech dob a pét tipu,
diky kterym je bude mozno pouzit, plus uvod
do prodejni hodnoty
Uvod
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achievable - dosaZitelny, related to customer - zaméfeny na zakaznika,
time-targeted - terminovany)
Tip 6 - Poslouchejte a uéte se z hantyrky druhych lidi
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Tip 10 - Vyuzijte moment prekvapeni, abyste demonstrovali vyjime¢nou technologii
Tip 11 - VyuZijte pfekvapeni, abyste lidi pfiméli precist si vas reklamni dopis
Tip 12 - Zajistéte, aby byl vas marketing v souladu s modernimi trendy
Tip 13 - Nasledujte ty spravné ,modni vystrelky*
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