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Najtrudniejszy dzial w firmie w najbardziej kompetentnych r¢kach!

Szef sprzedawcéw to pomost migdzy przelozonymi, ktdrzy oczekuja przede wszystkim
dobrych wynikow, i podwtadnymi, ktorzy zadaja pomocy i zrozumienia. Musi on stworzy¢
zgrany i sprawnie funkcjonujacy zespol, wykreowac i da¢ swoim ludziom do reki
odpowiednie narzedzia, ustali¢ jasny 1 uczciwy system wynagrodzen. Musi rozsadzaé spory
mig¢dzy podwtadnymi (w tym sektorze zdarzaja si¢ one czg¢sto — w koncu mamy do czynienia
z wojownikami!). Bywa buforem mig¢dzy firma i niezadowolonym klientem. A w czasach
trwajacego od kilku lat kryzysu zada si¢ od niego recepty na zyski o wysokosci siggajacej
czasOw prosperity. ..

Trzecie wydanie tej bestsellerowej ksiazki powstawato na przetomie 2011 i 2012 roku, w
trakcie duzych zawirowan na rynkach finansowych, niepewnosci co do przysztosci strefy euro
i globalnej recesji. Zostato uzupetnione o tresci pomagajace szefom sprzedazy i handlowcom
zwigkszy¢ skutecznos¢ w trudnych czasach, gdy niemal wszyscy oszczedzaja i uwaznie
wydaja pieniadze. Zawarto$¢ ksiazki stanowi wypadkowa wiedzy i doswiadczenia Andrzeja
Niemczyka-handlowca i przetozonego handlowcow oraz Andrzeja Niemczyka-trenera, ktory
od lat szkoli zespoty sprzedazowe firm dziatajacych na polskim rynku.

Andrzej Niemczyk - menedzer i trener z wieloletnim do§wiadczeniem w obu dziedzinach.
Prowadzi szkolenia menedzerskie, handlowe 1 trenerskie o r6znej tematyce. Wyktada w
Gornoslaskiej] Wyzszej Szkole Handlowe;j. Jest wspotautorem takich pozycji, jak Ksigzka dla
skutecznych szefow (Onepress 2008), Motywacja pod lupa (Onepress 2009), Zarzadzanie
projektem szkoleniowym (Onepress 2008), Zawdd: handlowiec. Skuteczna sprzedaz bez
manipulacji (Onepress 2011) oraz pakietu multimedialnego Sztuka kierowania zespotem
handlowym (Onepress 2007). Jego liczne artykuly o zarzadzaniu mozna znalez¢ m.in. w
czasopismach "Personel i Zarzqdzanie", "Marketing w Praktyce", "Brief".
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