Jak zarzadzac¢ zespotem handlowym i przetrwac. Poradnik dla szefow
sprzedazy i handlowcow.

Polskie realia, polskie przyklady, nowe metody

e Zadania szefa sprzedazy i handlowca: od coachingu -- po powstrzymywanie spadku
sprzedazy

e Btledy, jakie najczgsciej popelniaja szefowie sprzedazy 1 handlowcy

e Warunki pracy handlowcow 1 dyrektorow sprzedazy w Polsce

Jesli jestes handlowcem lub szefem sprzedazy, to walczysz na linii frontu: przetozeni uwaznie
Cig¢ obserwuja, a wspoOlpracownicy nieustannie podnosza poprzeczke rywalizacji. Twoim
zadaniem jest dopilnowanie wszystkiego: musisz realizowac plany sprzedazy, radzi¢ sobie z
klientami i kolegami, a czasami takze zarzadza¢ zespotem. Nie mozesz dac si¢ zaskoczy¢:
sytuacja zmienia si¢ szybko, a wygrywa ten, kto potrafi przetrwac.

Nie zawsze jednak wiadomo, jakie rozwiazania sa w danej sytuacji najlepsze. Nie kupuj
akademickiego podrecznika, by je pozna¢ -- zanim go przeczytasz, moze by¢ za p6zno. Tym,
czego potrzebujesz, jest mapa linii frontu, ktéra szybko naprowadzi Cig na trop. Dzigki niej
uswiadomisz sobie, w jakim znajdujesz si¢ potozeniu i jakie masz mozliwos$ci. Innymi stowy,
potrzebujesz tej ksiazki. Autor pisze w niej wprost o prawdziwych warunkach pracy
polskiego handlowca i1 dyrektora sprzedazy -- o manipulacjach, ciagtym zagrozeniu utrata
pracy, ostrej rywalizacji i konfliktach -- i o tym, jak sobie z tym radzi¢. Ksiazka zawiera wiele
przydatnych spostrzezen i na prawdziwych przyktadach omawia metody i techniki pracy
handlowca. Przeczytaj ja i dowiedz sig:

e co motywuje polskich handlowcow,

o jak budowa¢ zespoty handlowcoéw -- dobiera¢ ludzi, wdraza¢ zasady wspotpracy,
tworzy¢ wigzi,

e jak rozwija¢ ich kompetencje,

e jak postgpowac z przedstawicielami handlowymi,

o jakie bledy popehiaja najczesciej szefowie sprzedazy,

e jak zatrzyma¢ w firmie najlepszych handlowcow,

e jak radzi¢ sobie z problemami, takimi jak wejscie do nowej firmy, pogorszenie
wynikow sprzedazy, wstrzasy w zespole handlowcow.
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