Spis tresci

Podzigkowania 7

Przedmowa 9

CZESC |. SFORMULOWANIE UNIKALNE) OBIETNICY WARTOSCI
1. Dlaczego warto pytaé: ,Dlaczego?™? 15
2. Czym jest unikalna obietnica wartoéci? 27

3. Jak konsumenci definiujg Twoja unikalng
obietnice wartosci i jak na nig reaguja 41
CZESC Il SZESC KROKOW DO WYBICIA SIE
NA KONKURENCYJNYM RYNKU

4, Krok pierwszy: reguly zaangazowania 61

5. Krok drugi: sformutowanie obietnicy 77

6. Krok trzeci: zaprezentowanie obietnicy
pracownikom firmy 85

7. Krok czwarty: wypromuj swojg obietnice 103

8. Krok piaty: sprzedaz oparta na indywidualnych
korzysciach dla klienta 137

9. Krok szé6sty: wykracza¢ poza oczekiwania klienta 157

10. Opowiesci z linii frontu 179

Epilog: 1d% naprzdd i rzuc ich na kolana 199
Zrédla wiedzy i inspiracjii 203



