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Twoja firma nie jest organizacja non profit. Gérnolotne misje, okre$lane przez zarzad cele,
podejmowane dziatania PR -- to wszystko jest godne pochwaty i potrzebne, ale tak naprawde
nie dlatego firma istnieje na rynku. Co wigc stanowi zasadnicza kwesti¢ codziennych zmagan
w trudnym $wiecie gospodarki wolnorynkowe;j?

Oto6z prawdziwym celem Twojego przedsigbiorstwa jest osiagnigcie finansowego zysku;
sprzedaz produktéw lub ustug po jak najlepszej cenie jak najwigkszemu i wiernemu gronu
zadowolonych klientéw; w koncu ekspansja na inne rynki, zwycigska walka z konkurencja
czy choc¢by rozszerzanie oferty na potkach w hipermarketach.

Kluczowa komorka kazdej firmy jest sprawnie dziatajacy dziat sprzedazy. Menadzerowie
poswigcaja znaczng ilos¢ czasu i1 naktadow pienieznych, by funkcjonowat on jak starannie
nakrgcony zegarek. Jednak bez solidnych teoretycznych podstaw i cennych rad praktykow
zwrot z poniesionych inwestycji graniczy¢ bedzie z cudem. Autorzy zgromadzonych w tym
zbiorze artykutdéw pomoga Ci w podjgciu decyzji, dzigki ktorym realne stanie si¢ osiagnigcie
maksymalnej wydajnosci dziatu handlowego oraz zaplanowanie wlasciwego rozwoju Twojej
firmy.

e Wybor systemu kontroli przedstawicieli handlowych (rozliczanie z wynikow czy
nacisk na wypracowanie odpowiednich zachowan?).

o Symbioza dziatéw sprzedazy 1 marketingu w imi¢ owocnej wspotpracy.

e Tworzenie i rozw6j nowoczesnej sieci sprzedazy.

e Wyzwania w procesie sprzedazy i zarzadzaniu zespolem handlowcow.

"Strategia powinna wyrasta¢ na btocie rynku, a nie w antyseptycznym $rodowisku wiezy z
kosci stoniowe;j."
Al Ries, Jack Trout

Niniejsza seria dostarcza wspotczesnym menedzerom cennych informacji -- koniecznych, by
sta¢ si¢ konkurencyjnym w szybko zmieniajacym si¢ §wiecie biznesu. Harvard Business
Review jest niezbgdna pozycja czytelnicza dla 0sob zarzadzajacych i ambitnych pracownikéw
w organizacjach na calym $wiecie. Zbior artykuldw prezentuje przetomowe idee oraz
stanowiska czotowych myslicieli, poczynajac od najwybitniejszych teoretykow, ktorych praca
pozwolita na zdefiniowanie catej dziedziny, a konczac na mtodych talentach, ktore zmienia
nasz sposob myslenia o sprzedazy, marketingu, komunikacji 1 zarzadzaniu.
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