Opis

Ksigzka taczy jakosciowy opis praktyk w zarzadzaniu zespotami sprzedazy z perspektywa nauk o
zarzadzaniu. Mozemy znalez¢ w niej perspektywe badacza i jego obraz rytualnego zarzadzania w
zarzadzaniu zespotami sprzedazy, uchwyconego za pomocg dtugotrwatych badan metodami jako$ciowymi,
gltoéwnie w oparciu o metodg teorii ugruntowanej stosowanej dos¢ rzadko w badaniach nad zarzadzaniem. W
wyniku prowadzonych badan powstat autorski zestaw charakterystycznych elementéw kultury rytualne;j
Menedzeréw Sprzedazy, interesujacy dla:

* teoretykdw zarzadzania - ze wzgledu na szereg danych jako$ciowych i ich opracowania,
» praktykow sprzedazy - ze wzgledu na poznanie zréznicowanych metod stosowanych w procesie edukacji
Przedstawicieli Ubezpieczeniowo-Finansowych i Menedzerow Sprzedazy.

Publikacja moze by¢ rowniez kompendium, pokazujacym jak prowadzi¢ badania jako$ciowe w oparciu o
teori¢ ugruntowang, co oznacza, ze moze stuzy¢ jako podrgcznik w zakresie badan jakosciowych w
zarzadzaniu przy uzyciu teorii ugruntowanej. Opracowanie wynikow badan, przeplatane giebokim rysem
teoretycznym bogatym w odniesienia praktyczne oraz narracjg autora, pozwala czytac t¢ ksigzke jak
powies¢ edukacyjna.

,»Rytualy w procesie zarzadzania zespotami sprzedazy sg jednym z filaréw wspotczesnej przewagi
konkurencyjnej firm sprzedazy bezposredniej. To poprzez rytuaty w sprzedazy, kwalifikacje Sprzedawcow
oraz Menedzero6w doprowadzaja codziennie na §wiecie do transakcji pomiedzy firma a klientem. Obraz ich
roli zostat stworzony przez Autora poprzez zastosowanie badania jakoSciowego trwajacego kilka lat,
poprzez wniknigcie do spotecznos$ci badanej - Sprzedawcoéw 1 Menedzerow ubezpieczen. Bycie w
spotecznosci i ,,wychodzenie na zewnatrz" by uzyska¢ obiektywny obraz rytualnych dziatan indywidualnych
i zbiorowych przeplata si¢ z metodologiczng konsekwencjg i przegladem jako$ciowym, co pozwala rowniez
nazwacé t¢ pozycje rodzajem kompendium praktycznych metod jakosciowych w badaniach nad
zarzadzaniem. Zdecydowanie polecam ksigzke praktykom, jak rowniez teoretykom zarzadzania".

Prof. dr hab. Dariusz Jemielniak,

Katedra Zarzadzania Migdzynarodowego Akademii Leona KoZzminskiego
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