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KONSTRUKCJA ZAKONCZEN
W PODRECZNIKACH DLA SPRZEDAWCOW

Struktura kazdego z podrecznikéw dla ,,sprzedawcow”'charakteryzuje
si¢ podzialem na trzy podstawowe klasyczne segmenty kompozycyjne
(wstep, rozwinigcie, zakonczenie), w ktdrych autorzy nawigzuja i rozwijaja
relacje z czytelnikiem.

Zainicjowanie kontaktu rozpoczyna si¢ przez: stowa wstepne, przed-
mowy, podzigkowania czy opisy samych ksigzek, a takze biogramy znaj-
dujace si¢ na oktadkach. Elementy te stanowig punkt wyjscia do dalszych
rozwazan autorskich. W zakonczeniu za$ nastepuje podsumowanie zesta-
wionych tresci, powrot do stowa wstepnego oraz przedstawienie wnioskow
wynikajacych z przeprowadzonych badan.

Przedmiotem niniejszej analizy pozostanie j¢zyk oraz sposéb komu-
nikowania przez autoréw w podregcznikach dla sprzedawcow, ktorym
postuguja si¢ oni w ich zakonczeniach.

Analizujgc material badawczy, nie sposéb odmowic¢ porownania troj-
podziatu kompozycyjnego podrecznikéw do przekazu komunikacyjnego,
w ktorym zakonczenie kazdej z ksigzek wyglada podobnie jak ,,sekwencja
zamknigcia” w rozmowie handlowej?’.

Tradycyjny model kodowy wprowadzony przez Arystotelesa [1990]
zaktada tzw. triade komunikowania (nadawce, stuchacza oraz przedmiot
mowy/komunikat). W sposobie przekazywania informacji przez auto-
row podrecznikéw ten podstawowy model komunikacyjny wydaje si¢
odpowiedni: ,,[...] koncentruje si¢ na transmisyjnym charakterze procesu
komunikowania” [Patka 2009: 36]. Autorzy w sposob zamierzony Kierujg

! Szerzej te kategori¢ opisatem w referacie pt. O sobie samym, czyli konstrukcja
autora w podrecznikach dla sprzedawcow (tekst w druku) wygloszonym 21 wrzes$nia
2012 r. na konferencji naukowej (zorganizowanej przez Uniwersytet Rzeszowski) Wy-
zwania literatury i jezyka w drugiej dekadzie XXI wieku z cyklu ,,Filologiczne Konteksty
Wspodlczesnosci”.

2 Analizg catej rozmowy handlowej przedstawita P. Patka [2009].
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komunikaty w celu wywotania okreslonej reakcji u czytelnika. Informacje sg ,,nada-
wane” w sposob celowy, a dowolno$¢ ich odbioru jest zredukowana do minimum.
To, co zostato nadane, ma sens jednostkowy i1 nie moze zosta¢ odebrane przez
czytelnika w sposob niejednoznaczny. Gwarantuje to sama forma przekazu — jezyk
pisany w pewien sposob ogranicza swobode¢ odbioru i silnie zaweza mozliwo$¢
dowolnosci interpretacyjne;.

Wzor ten byl przeksztalcany oraz ,,wzbogacany” o elementy kontekstu m.in.
przez Jakobsona [1989: 77-90], ktory z kolei bazowal na schemacie Shannona
1 Weavera [por. Skrzypczak red. 1998]. W duzej mierze zarzucano mu wyideali-
zowanie sytuacji komunikacyjnej. Twierdzono, iz nie oddaje on skomplikowane;j
struktury rzeczywistego modelu komunikacyjnego. Nie uwzglednia interakcji
oraz ztozonos$ci procesu rzeczywistej rozmowy, w ktorej nastepuje zmiennos¢
rol. W odbiorze przekazu pisanego nie ma mozliwo$ci zamiany rol — nadawca
pozostaje zawsze jeden; czytelnik decyduje, kiedy dany przekaz do niego trafi.
Wybiera czas 1 miejsce odbioru tresci oraz dokonuje selekcji prezentowanego
materiatu.

Uzupelnieniem modelu kodowego byta teoria Paula Grice’a, ktory okreslit
komunikacyjny model inferencyjny. Glownym zalozeniem proponowanej teorii
byta komunikowalno$¢ nie mysli, a intencji.

,Nadawca zawiera wiec w przekazywanym komunikacie intencje, ktore roz-
poznawane sg przez odbiorce nie tylko dzigki temu, ze dysponuje on wspolnym
z nadawca kodem jezykowym, ale takze dzigki wspolnemu zasobowi ogolnych
zasad komunikacyjnych [...]. Intencjonalna komunikacja jezykowa jest wigc tu
rozumiana jako proces, w ktorym mowigc cos$, chcemy przekaza¢ okreslony zamiar
1 osiggamy cel, kiedy ten zamiar zostaje rozpoznany przez odbiorce 1 wiaczony
w zakres wspdlnej wiedzy” [Patka 2009: 40].

Pomimo wprowadzenia do tego uktadu rowniez implikatur oraz zwrdcenia
uwagi na proces wnioskowania model Grice’a uznany zostat za schemat, ktory
jedynie poszerza tradycyjny wzorzec kodowy. Prace naukowe Sperbera 1 Wilso-
na nad jego wzbogaceniem zaowocowaty nie tylko nowa nazwa (model osten-
sywno-inferencyjny [Patka 2009: 43]), ale takze ujednoliceniem rzadzacych
w nim Grice’owskich maksym [Tokarz 2006: 74—82] do jednej naczelnej zasady
relewancji’. Jego podstawowym zatozeniem jest ,,stworzenie pewnego bodzca,
ktorego celem jest poinformowanie stuchaczy o czyms (intencja informacyjna)
oraz poinformowanie stuchaczy o intencji informacyjnej mowigcego (intencja
komunikatywna)” [Lenartowicz 1991: 197-217]. W ujeciu tworcoOw ww. teorii
zamierzeniem nadawcy jest wywotanie zmiany w otoczeniu poznawczym od-
biorcy, nie za§ wzbudzenie lub przeksztatcenie jego mysli. Procz tego wyjasniajg
oni mechanizmy kodowania 1 dekodowania ukrytych znaczen w kontekstach.

3, Minimum wysitku = maksimum zrozumienia”.
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Ich teoria stanowi nie tylko zatozenia teorii komunikacyjnej, ale jest uznawana

za teori¢ poznania [Patka 2009: 44].

Psychologiczny model komunikacyjny Schulza von Thuna [2001] pozwala
najdoktadniej opisac relacje oraz schemat komunikacyjny zachodzacy pomiedzy
autorem podrecznikow a czytelnikiem. Wspodlgra on rdwniez z czesto wykorzy-
stywanym w sprzedazy programowaniem neurolingwistycznym [Knight 1997].
Zaklada istnienie czterech plaszczyzn wypowiedzi odpowiedzialnych za prawi-
dtowy przebieg komunikac;ji:

1. Plaszczyzna zawartosci rzeczowej — dotyczy istoty przekazu, czyli tego, co
nadawca chce zakomunikowa¢ (wypowiedz powinna by¢ rzeczowa);

2. Plaszczyzna ujawniania siebie — w jej obrebie nadawca ujawnia informacje
na swoj temat, co moze zrobi¢ w sposob bezposredni ,,wyrazajac siebie” lub
poprzez nieumyslne ,,odstonigcie siebie”. Autorzy stosujg tutaj trzy techniki
[Patka 2009: 51-54]:

Imponowanie poprzez stosowanie stownictwa specjalistycznego (korzysta z tego
m.in. Andrzej Batko), np: back-up (HU), hakowanie umystu (HU),
Sciezka odwrotu (HU), lub przedstawianie swoich dokonan: Robert
Kiyosaki jest autorem ksigzki ,,Bogaty Ojciec, Biedny Ojciec” —
Swiatowego bestsellera i najpopularniejszej na rynku pozycji

o pienigdzach, itp.

Naktadanie masek dzieki wprowadzaniu dokonan innych badaczy/mentoréw

(w podreczniku Bogaty Ojciec, Biedny Ojciec wprowadzona zostaje
tabela porownawcza autorstwa osoby zainspirowana przez

R. Kyosakiego wskazujaca na roznice pomiedzy osobami
odnoszacymi sukces, a resztg os6b — autor informuje poprzez osobe
trzecia).

Deprecjonowanie siebie | Rok pozniej ta rada przydata mi sie (autor nie jest wszechwiedzacy —
sam potrzebuje pomocy i wskazowek) (HU).

3. Plaszczyzna wzajemnej relacji — autor przejawia w niej stosunek do czy-
telnika oraz ujawnia swoje mysli o odbiorcy. Moze to by¢ wyrazone poprzez
szacunek lub nadopiekunczos$¢, niekiedy nawet narzucenie wlasnego myslenia,
a nawet ponizanie lub umniejszanie wiedzy i kompetencji czytelnika: ,,wiele
trzeba si¢ nauczy¢” (KPP);

4. Plaszczyzna apelu — stanowi wezwanie powigzane niekiedy z perswazja lub
manipulacja: ,,Jesli zagrasz w Cashflow 101 co najmniej 6 razy, przekonasz
sig, ze jest ona bezcenna” (KPP) [Patka 2009: 55-56].

Gléwnym celem kazdej rozmowy handlowej jest nawigzanie relacji pomiedzy
osobg sprzedajacg a potencjalng — kupujaca. Osobie rekomendujacej, porusza-
jacej si¢ po wskazanych sferach komunikacyjnych przyswieca che¢ osiggnigcia
korzysci przez sprzedaz produktu badz ustugi. W etapie zamknigcia podczas
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rozmowy handlowej pojawiajg si¢ formuly grzeczno$ciowe majace wymiar
rytualny [Drabik 2010: 61]. Wystepuje tutaj sporo analogii pomiedzy samg se-
kwencja zamykajacg w rozmowie handlowej a zakonczeniami w podrgcznikach
dla sprzedawcow. Zazwyczaj mamy do czynienia z pozegnaniem wedle usta-
lonego schematu, w ktorym nastepuje podsumowanie z zachowaniem formut
grzecznosciowych; przytaczane tresci petnig funkcje fatyczng 1 wolicjonalng
[Patka 2009: 75].

Autorzy komunikuja w zakonczeniach che¢ sprzedazy prezentowanych tresci.
Pozostawiajg sobie mozliwo$¢ zareklamowania wtasnych produktéw pozostajacych
w obrgbie tematyki sprzedazowej. Konstruujac zakonczenia, nie unikajg pozegnan
(niekiedy silnie emocjonalnych), powtarzajg gtéwne zatozenia w celu utwierdzenia
czytelnika w stuszno$ci swoich racji.

Konstrukcje-anegdoty ,,wiekszo$¢ ludzi, z ktorymi rozmawiatem, w pierwszej
chwili nie wie, o co mi chodzi” (HU), ,,wiele lat temu” (HU),
»zaczatem walczy¢ z lepigca si¢ od cukru klawiaturg laptopa”
(HU), ,,gdzies po gtowie btakata mi si¢ mysl” (HU), ,,wy-
szarpnatem wtyczke” (HU), ,,ten sprzedawca zadat pytanie”
(HU), ,.takie jest te siedem krokow, ktore zrobiliSmy z moja
zong” (KPP)

Konstrukcje pytajace jakie planujesz uzyskac rezultaty przedstawiajac swoja
propozycje” (HU), ,,Czy w ogoble planujesz wynik prezenta-
¢ji?” (HU), ,,Jak duze zamowienie chcesz uzyskac?” (HU),
,,CZy poleciatbys$ samolotem, gdyby...?”” (HU), ,,co robi¢
zamiast?” (HU), ,,gdyby to byt koniec tej ksigzki, to co

z niej uznatbys za najbardziej przydatne dla Ciebie i gdzie
najpierw bys to zastosowat?” (HU), ,,czy naprawde chcesz
si¢ zachowywac w taki sposob?” (ZR), ,,czy jeste$ gotow?”
(KPP), ,,czy twoje pienigdze ci¢zko dla ciebie pracujg?”
(KPP)

Konstrukcje artystyczne ,zonglowanie czasem” (NLP), ,,oczyszcza nadany do nie-
go komunikat” (NLP), ,,przemienic¢ t¢ »klatwe«” (SPK),
,»W duchu programu” (SPK), ,,zmusi to tw6j umyst do swo-
istego zaprogramowania dziatania” (HU), ,,gdy wiesz, do-
kad zmierzasz, po czym poznasz, ze jedziesz we wtasciwa
strone i z wystarczajaca predkoscia” (HU), ,,masz mozli-
wos¢ korygowac kierunek jazdy i predkosc” (HU), ,,mozesz
[...] dola¢ paliwa do baku” (HU), ,,jako haker umystow...”
(HU), ,,komputer zamart na wieki” (HU), ,,jak Mel Gibson
wyrzucajacy pusty magazynek ze swojej beretty” (HU),
,wyobraz sobie, ze jestes w sklepie”, ,,pytanie zatrzaskuja-
ce drzwi w umysle klienta” (HU), ,,droga powrotu” (HU),
,wolnos¢ finansowa” (KPP), ,.finansowy »szybki tor«”
(KPP), ,,rurociag przeptywu pieni¢znego” (KPP)
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Jezykowe
konstrukcje
specjalistyczne

,System okaze si¢ zbyt dobrze zabezpieczony” (HU), ,,plan
awaryjny” (HU), ,,plan »B«” (HU), ,,touchpad” (HU), ,,twar-
dy dysk” (HU), ,,notebook” (HU), ,,laptop” (HU), ,,back-up”
(HU), ,,hakowanie umystu” (HU), ,,$ciezka odwrotu” (HU),
»zasada zaangazowania” (HU), ,,magiczne pytanie” (HU)

Konstrukt — sprzedawca

,,dobry negocjator” (NLP), ,,skuteczny negocjator” (NLP),
,.kameleon” (NLP), ,,0soba elastyczna” (NLP), ,,stuchacz do-
skonaty” (NLP), ,,0soba, mistrz” (NLP), ,,wytrawny negocja-
tor” (NLP), ,,emocje nie przystaniajg zdolnosci racjonalnego
myslenia” (NLP), ,,osoba, ktora potrafi w drugiej stronie
zobaczy¢ cztowieka” (NLP)

Konstrukcje nakazujace

,,pozwol jej zy¢ wraz z Tobg” (AMS), ,,czytajac fragmenty badz
kierujac ku niej swoje mysli, wracaj do niej” (AMS), ,,pozwol,
by byta dla Ciebie [ksigzka] cz¢stg odskocznig” (AMS), ,,po-
zwol, by mogta nadal Ci¢ inspirowac [ksiazka]” (AMS), ,,miej
ja przy sobie” (AMS), ,,spraw, by inni mogli ja przeczytac”
(AMS), ,jestes juz gotowy” (SPK), ,,nie boj si¢” (SPK), ,,nie
przesadz z upigkszaniem” (SPK), ,,réb to” (SPK), ,,twoje wy-
niki w pracy si¢ poprawia” (SPK), ,,musisz wykona¢” (SPK),
,,mozesz zmieni¢ stowo tu i tam” (SPK), ,,przestan traci¢ czas”
(SPK), ,,pro$ o spotkanie” (SPK), ,,musisz wiedzie¢” (SPK), ,.ty
1 tylko ty mozesz” (SPK), ,,skorzystaj z technik” (SPK), ,,ustal
biznes plan” (HU), ,,my$l o tym” (HU), ,,zanim przystapisz do
dziatania, zaplanuj rezultat” (HU), ,,zapisz to na kartce, najle-
piej odrecznie” (HU), ,,mysl pozytywnie” (HU), ,,oczekuj suk-
cesu” (HU), ,,przygotuj plan B” (HU), ,,musisz liczy¢ si¢ z...”
(HU), ,,zacznij stosowac” (HU), ,,przemysl to” (ZR), ,,powinno
si¢ ja [technike] najbardziej przemysle¢” (ZR), ,,odwiedz ser-
wis internetowy www.bogatyojciec.pl” (KPP), ,,badz szczery
wobec siebie” (KPP), ,,stan si¢ nim” (KPP), ,,usigdZ i narysu;”
(KPP), ,,zmniejsz swoje zadluzenie i pasywa” (KPP), ,,nie zyj
ponad stan” (KPP), ,,zwigkszaj swoje srodki” (KPP), ,,zorientuj
si¢” (KPP), ,,utrzymuj wszystko w prostocie” (KPP), ,,nicze-
go nie komplikuj” (KPP), ,,pamigtaj o tym, co powiedziatem

w jednym z poprzednich rozdziatlow” (KPP), ,,Twoim zadaniem
jest sta¢ si¢ bogatym” (KPP), ,,dbanie o swdj wiasny biznes
moze by¢ trudne i czasem zagmatwane” (KPP), ,.kiedy juz raz
podejmiesz zobowigzanie, zycie naprawde bedzie coraz prost-
sze” (KPP), ,,dbanie o sw6j wiasny biznes nie jest trudne. To po
prostu zdrowy rozsadek” (KPP), ,,warto wiedzie¢, ze najtrud-
niejsza czgscig calego procesu jest poczatek” (KPP), ,,odwiedz
te strong” (www.BogatyOjciec.pl) (KPP), ,,by zamowi¢ bez-
platng prenumerate biuletynu »Mysl 1 Wzrastaj w Bogactwie«”
(KPP), wystuchac¢, przeczytac katalog, przeczyta¢ najnowsze
informacje, pozna¢ finansowy alfabet

Konstrukcje — zyczenia

,hie chee jednak, by tak sie stalo [by nastgpito zakonczenie]
(AMS), ,,nie chcg, aby$ odtozyt t¢ ksiazke na potke i myslat
0 niej »przeczytana«” (AMS)
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Konstrukcje rekomendujace ,,Robert Kiyosaki jest autorem ksigzki »Bogaty Ojciec, Bied-
ny Ojciec« — §wiatowego bestsellera i najpopularniejszej na
rynku pozycji o pieniagdzach” (KPP); ,,»Bogaty Ojciec, Biedny
Ojciec« to ksigzka, ktora najdhuzej znajduje si¢ na wszystkich
czterech najwigkszych listach bestsellerow” (KPP); ,,od ponad
6 lat plasuje si¢ nieprzerwanie w Scislej czotowce, przettu-
maczone na 50 jezykow i dostepne w 97 krajach ksigzki z

serii »Bogaty Ojciec« sprzedaly si¢ w naktadzie 26 milionow
egzemplarzy” (KPP); ,,zdominowaty listy bestsellerow w

Azji, Australii, Ameryce Potudniowej, Meksyku i Europie”
(KPP); ,,Przed napisaniem ksigzki »Bogaty Ojciec, Biedny
Ojciec« Robert Kiyosaki stworzyt edukacyjng gre planszowa
CASHFLOW 101” (KPP), ,,zeby zapozna¢ ludzi z finansowy-
mi i inwestycyjnymi strategiami” (KPP); ,,dzi$ [...] na caltym
swiecie istnieje ponad 1600 klubow Cashflow” (KPP), ,,CA-
SHFLOW 101 uczy podstaw inwestowania fundamentalnego”
(KPP), ,,pokazuje, w jaki sposob przeja¢ kontrole nad swoimi
finansami” (KPP), ,,grajac w t¢ gre, nauczysz sig, jak inwe-
stowa¢ w nieruchomosci i inne biznesy” (KPP), ,,jesli chcesz
zwigkszy¢ swoje umiejetnosci prowadzenia biznesu i inwe-
stowania [...], oznacza to, ze ta gra jest stworzona dla Ciebie”
(KPP); ,,Jesli zagrasz w Cashflow 101 co najmniej 6 razy, prze-
konasz sig, e jest ona bezcenna” (KPP); ,,gra CASHFLOW
202 nauczy ci¢ zaawansowanych strategii inwestycyjnych”
(KPP); ,.te gry poprawig twoje finansowe stownictwo” (KPP);
,.ksiazka »Bogaty Ojciec, Biedny Ojciec« wstrzasneta Swiatem
finansowym” (KPP); , »Przepowiednia Bogatego Ojca« nie jest
ksigzka o »kryzysie i zapasci«, ale o »kryzysie i rozkwicie«”
(KPP); ,,Robert Kiyosaki przedstawia w niej niezawodne stra-
tegie” (KPP)

Procz samych konstrukcji pojawiajg si¢ jeszcze nieliczne cytaty, a takze jeden,
tzw. skrocony poradnik osiggania zamoznosci:

Masy borykajace si¢ | Inwestor odnoszacy Bogaty
z finansami sukcesy reprezentujg-
cy klase Srednia
1. Kto? Pracownicy Pracownik i samoza- Wtasciciel biznesu
trudniony 1 inwestor
2. Edukacja Srednie lub wyzsze Docenia wyksztatcenie, | Docenia jedynie
wyksztatcenie czesto jest po studiach, | zyciowa wiedzg, czgsto
uczeszceza na kursy pochodzacg od jemu
i seminaria zwigzane | podobnych oraz nabyta
Z inwestowaniem w procesie samoksztat-
cenia
3. Gléwny cel Przezy¢ do nastepnej | Wygenerowac kapital | Wolnos$¢
finansowy pensji do 55-65 roku zycia
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4. Obiekt skupienia

Pensja lub stawka
godzinowa

Wartos¢ netto

Przeplyw pieniedzy

5. Zarzadzanie Prze-
plywem Pieni¢znym
—ZPP

»lle mam w portfelu?”

Rozumie znaczenie
ZPP

Rozumie, ze ZPP jest
podstawa majatku

6. Definicja akty-
WOwW

Piwo w lodowce i grill

Wszystko, co posiada
wlasnos¢ rynkowa

Wszystko, co generuje

pozytywny przeplyw
pieni¢zny

7. Dom, mieszkanie

Chciatby mie¢
na wlasno$é

Jeden z ich najwazniej-
szych aktywow

Dom i mieszkanie
stanowia pasywa, nie
aktywa

8. Mechanizmy
inwestycyjne

Emerytura od panstwa,
loterie pieni¢zne

Fundusze inwesty-
cyjne; akcje blue
chip; nieruchomosci:
mieszkania i domy

Akcje — tworzy akcje
dla rynku pierwotnego
lub jest ich gtownym
akcjonariuszem;
Nieruchomosci —
wieksze kompleksy
budynkow; Biznesy

stycyjne

systemy inwestowania
w nieruchomosci opar-
te na matym kapitale

9. Obiekt inwesto- Panstwo Inwestuje w nierucho- | Tworzy produkty i ustu-

wania mosci, akcje itp. two- | gi, aby sprzedac¢ klasie
rzone przez innych $redniej i masom

10. Systemy inwe- | Nadzieja Usrednianie kosztow; | Tworzy wlasne,

modyfikuje nalezace
do innych; Czgsto uczy
si¢ od innych, jemu
podobnych, bogatych

inwestorow
11. Spodziewany Szybko si¢ wzbogaci¢ | od 12% do 30% od 50% do 500%
zwrot z inwestycji 1 wigcej

12. Ryzyko

Nie majg pojecia, jak je
ocenic

Akceptuje sredni
poziom ryzyka

Wigkszos$¢ inwestycji
posiada maty lub bar-
dzo wysoki poziom

ryzyka

13. Osigganie
wynikow

Jesli cos jest
nieskuteczne, dalej
robig to samo

Uczy sie tego, co jest
skuteczne, i stosuje to
bez wzgledu na oko-
liczno$ci

Kontynuuje uczenie si¢
i wprowadza innowacje

14. Horyzont cza-
SOwWy

Wyptata

Dhugoterminowy

Dostosowany do po-
szczegoblnych celow
1 inwestycji

Wszystkie te zabiegi stuzg nie tylko podtrzymaniu samej komunikacji pomie-
dzy czytelnikiem a autorem. Jednocze$nie poprzez system rekomendacyjny licza
oni na rozpropagowanie produktu, jakim jest ich autorskie dzieto. W Kwadrancie
przeplywu pieniedzy pojawia si¢ nawet formularz do zamowienia kolejnych pro-
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duktéw obejmujacych nie tylko nast¢pne propozycje ksigzkowe, ale rowniez gry
tego samego autora. Cata procedura zostata uproszczona do ztozenia podpisu.

Jak si¢ okazuje, podreczniki dla sprzedawcow majg za zadanie nie tylko
,uczyC” sprzedawania, ale majg przede wszystkim zosta¢ sprzedane. Prezentowane
techniki negocjacyjne sg na biezagco wykorzystywane przez autoréw, natomiast
odbiorcy stanowig grupe odbiorcza oraz ogniwo w tzw. marketingu szeptanym.
Polecajac dang propozycje, powigkszaja sprzedaz.

Same zakonczenia sg dopracowane pod katem sprzedazowym, gdyz zawie-
rajg peten zasob narz¢dzi komunikacyjnych, gdzie celem jest ,,wzmocnienie woli
posiadania produktu” [Patka 2009: 75].
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THE CLOSING FORMULA IN THE SALESMAN’S HANDBOOKS

Summary

The article focuses on discourse analisys. It provides background information about the ends
of the salesman’s handbooks. The examples of cocnlusions from course material show that the art
of closing the textbook end and closing trade talks are the same thing.



