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Proaktywnos¢ nie jest celem. Jest Srodkiem. Ulatwia sprzedawanie.

Stowo ,,proaktywnos$¢” w kontekscie biznesowym czgsto mylone bywa ze stowem
,»przedsigbiorczo$¢”. Czasem tez utozsamiane jest ze skutecznym dziataniem. Tymczasem
skuteczne czy wtasciwe dziatanie to tylko efekt proaktywnosci. Zanim bowiem zaczniesz
dziata¢ czy reagowac, zmiana musi nastapi¢ w Tobie. Dopiero wowczas mozemy mowic o
proaktywnosci. Nie jest ona efektem, czyms, co nalezy osiagna¢. Nie jest kolejnym celem w
Twoim zyciu, do ktoérego nalezy dazy¢. Jest przyczyna, postawa, zapewnia dostep do
zasobOw zardwno zwigzanych z podejmowaniem inicjatywy, jak i wynikajacych z braku
inicjatywy - w zaleznos$ci od tego, jakie dziatanie uznamy za lepsze.

Proaktywnos¢ sprawdza si¢ w calym procesie sprzedazy, jednak ta ksiazka skupia si¢ na
najtrudniejszym etapie procesu sprzedazowego - na telesprzedazy. Dlaczego? Poniewaz jesli
wlasnie w tej przestrzeni nauczysz si¢ dziata¢ proaktywnie, przeniesienie zdobytych
doswiadczen na inny grunt bedzie dla Ciebie bardzo proste. Co wigcej, struktura proaktywnej
postawy pozostaje zawsze taka sama. Zatem korzysci z przeczytania tej ksiazki i odbycia
proponowanego w niej treningu odniosa nie tylko osoby, ktore zawodowo zajmuja sig
telefonowaniem.

Pawel Walczak - socjolog, coach, szkoleniowiec, konsultant wsparcia sprzedazy. Przez
kilkanascie lat pracowal w dziatach sprzedazy, na r6znych, rowniez menedzerskich
stanowiskach. W 2007 r. zrealizowat kryteria sprzedazy organizacji MDRT, dotaczajac tym
samym do grona najlepszych na swiecie sprzedawcow produktow ubezpieczeniowych i
inwestycyjnych. Telemarketing byt w zasadzie zawsze obecny w jego zyciu - autor
wykorzystywat go do umawiania spotkan, sprzedazy i rozmow reklamacyjnych. Jego motto
to: ,,Szczescia sig nie szuka, szczescie si¢ trenuje’.
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