Praktyczny podrecznik handlowania dla menedzera

Ta ksiazka to najobszerniejsza polska pozycja na temat sprzedazy osobistej oraz miekkich
aspektow zarzadzania organizacjami sprzedazowymi, inspirowana biblia marketingu Kotlera.

Czym od czasu przetomu ustrojowego w Polsce zawodowo zajmuja sie sprzedawcy? Czego uczq ich
Amerykanie, Francuzi, Niemcy, Anglicy — wszyscy ci, ktérzy od poczatku lat dziewiecdziesiatych
ubiegtego wieku ksztatcg mtodych Polakdw? Kiedys musieli to robi¢ od podstaw, bo uczniowie nie
wiedzieli, co kryje sie pod hastami sprzedazy lub zarzadzania w warunkach wolnorynkowych. Dzi$
zajmujq sie bardziej subtelnymi sprawami, ale mimo to kompleksowe oméwienie tematyki sprzedazy jest
bardzo potrzebne — te witasnie luke wypetnia niniejsza ksigzka. Jej autor pisze wprost:

"Chciatem jeszcze lepiej zrozumieé, czym jest sprzedaz w swoich réznych
aspektach i przejawach, oraz odczarowaé przynajmniej cze$¢ mitéw na ten
temat”.

Zargon zawodowych sprzedawcdw jest przesycony zwrotami anglojezycznymi. Ten zargon trzeba znadé,
aby moc sie odnalez¢ w srodowisku biznesowym. Autor tej ksigzki bardzo to utatwia: podaje definicje,
pojecia i elementy zargonu sprzedazowego.
Jesli chcesz sie dowiedzie¢:

jak dziata perswazja,

na ile przydatne w sprzedazy sg nowoczesne badania mozgu,

czym jest strategia sprzedazy,

w jakim zakresie psychologia moze stuzy¢ do lepszego wykorzystania perswazji,

kim jest i co robi KAM,
na czym polega coaching sprzedawcow,
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i |

i |

i |

E co warto wiedzie¢ na temat negocjacji handlowych,

i |

i |

B jaki arsenal motywatoréw i zachowan przywédczych maja do dyspozycji kierownicy sprzedazy,
i |

dlaczego wspétpraca sprzedazy i marketingu jest tak wazna dla sukcesu firmy,

ta ksigzka jest dla Ciebie. Znajdziesz w niej wiele przyktadoéw z zycia autora oraz jego otoczenia. Poza
kilkoma studiami przypadkéow ksigzke uzupetniajg praktyczne modele, ¢wiczenia i opisy narzedzi.
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Recenzje

Na rynku wydawniczym ukazata sie wtasnie inspirowana biblig marketingu Kotlera ksigzka "Sprzedaz
osobista i zarzadzanie zespotem sprzedazy". Jej autorem jest Robert Grzybek - uznany trener, konsultant
i coach. Publikacja koncentruje sie przede wszystkim na sprzedazy osobistej i miekkich aspektach
zarzadzania organizacjami sprzedazowymi i powstata z checi pomocy w zrozumieniu, czym od przetomu
ustrojowego w Polsce zajmuje sie zawodowo rzesza handlowcow.

Zawod sprzedawcy jest jedna z najbardziej popularnych profesji nie tylko w Polsce ale i na
catym $wiecie. Z roku na rok liczba sprzedawcow rosnie, podobnie jak rosnie liczba ogloszen
0 pracg na stanowiska sprzedazowe.

Autor ksiazki - Robert Grzybek - jest nie tylko wieloletnim praktykiem sprzedawania,
negocjowania, zarzadzania w srodowisku migdzynarodowym, ale taczy w sobie dydaktyczne
zacigcie z ogromnym doswiadczeniem doradczym 1 akademicka dociekliwos$cia, gdy chodzi o
poszukiwanie zrddet lub wiedzy. Od kilku lat wspolpracuje z uczelniami takimi jak Szkota
Biznesu Politechniki Warszawskiej, gdzie prowadzi zajecia ze sprzedazy i prezentacji dla
studentow kierunku MBA, Akademia Leona Kozminskiego czy SGH. W ramach firmy GM


http://helion.pl/ksiazki/sprzedaz-osobista-i-zarzadzanie-zespolem-sprzedazy-robert-grzybek,sposob.htm#recenzje

Solutions prowadzi projekty szkoleniowe oraz projekty doradcze majace na celu zwigkszanie
skutecznosci zespotow sprzedazy. Poza praca ze sprzedawcami, specjalizuje si¢ w
programach rozwoju kompetencji przywodczych i menedzerskich.

W swojej obszernej publikacji Robert Grzybek analizuje, czego ucza sprzedawcow
Amerykanie, Francuzi, Niemcy, Anglicy - wszyscy ci, ktorzy od poczatku lat
dziewigédziesiatych ubieglego wieku musieli ksztatci¢ mtodych Polakow, ktorzy czesto nie
wiedzieli, co oznaczaja sprzedaz lub zarzadzanie w warunkach wolnorynkowych. "Chcialem
jeszcze lepiej zrozumie€, czym jest sprzedaz w swoich réznych aspektach i przejawach oraz
odczarowac przynajmniej cz¢$¢ mitdw na ten temat - jak chocby ten, ze sprzedaz jest tatwa,
albo ze jest sztuka" - przekonuje.

Czym jest sprzedaz i jaka jest rola wspotczesnego sprzedawcy? Czym jest strategia
sprzedazy? Jak dziata perswazja i na ile przydatne w sprzedazy sa nowoczesne badania
moézgu? Co warto wiedzie¢ na temat negocjacji handlowych oraz perswazji? Ile zarabiaja
sprzedawcy 1 kierownictwo dziatow sprzedazy? To tylko niektore z pytan, na ktore
odpowiedzi szukat autor ksiazki.

W ksiazce znajduje si¢ wiele praktycznych przyktadow z doswiadczenia autora oraz z jego
otoczenia. Poza kilkoma studiami przypadkéw ksiazke uzupetniajq praktyczne modele,
¢wiczenia 1 narz¢dzia.



