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Dlaczego warto przeczytac te ksiazke

Zachecam ci¢ do poSwiecenia swojego czasu na przeczytanie tej
ksiazki, poniewaz mam przekonanie, ze jest to pozycja unikatowa
na polskim i Swiatowym rynku wydawnictw biznesowych.
Napisatem ja na podstawie 15 lat doswiadczen, ktore zdobyltem
zajmujac si¢ sprzedaza i zarzadzajac zespotami sprzedazowymi
w firmach z r6znych branz i roznej wielkoSci. Znajdziesz w niej
doSwiadczenia, ktore pozwalaja firmom takim jak Centertel,
IBM, Siemens, France Telecom, Orange odnosi¢ sukcesy na
rynku i by¢ motorami napedowymi zmian zachodzacych
w biznesie. Sa to doSwiadczenia, ktore zebralem pracujac w tych
korporacjach w codziennoSci biznesowej, w ogniu walki na
bardzo konkurencyjnym rynku.

Ksiazka ta jest poniekad zapisem procesu tworzenia przeze
mnie i moich kolegow z Centertela strategii dla najbardziej
wymagajacego segmentu rynku - klientow korporacyjnych.
Znajdzieszw niej zatem wszystko to, co potrzebne jest menedze-
rowi, zeby taka strategie stworzyc i skutecznie wdrozy¢. Traktuje
onaw sposob bardzo kompleksowy wszystkie aspekty zwiazane
ze sprzedaza, budowaniem wartoSciowych relacji z klientami
i profesjonalnymi negocjacjami handlowymi. Ponadto zawiera
praktyczne rady, jak budowac skuteczny zespot sprzedawcow
i jak nim zarzadzac.

Wiekszos$¢ zamieszczonych w ksiazce przyktadow, opisow
sytuacji biznesowych i proponowanych rozwigzan pochodzi
z segmentu zaawansowanych technologii (Hi-Tech), niemniej
jednak mozna je z tatwosScia zaadaptowac do innych branz,
uzyskujac w ten sposob nowe mechanizmy, ktore moga by¢
skuteczniejsze od dotychczas stosowanych.

Dla lepszego zrozumienia przyczyn, ktore zapewnily spek-
takularne sukcesy sprzedazowe zespotowi KAM-6w (key account
managerow), doradcow i konsultantéw klientéw biznesowych,
zktorym mialem przyjemnos¢ pracowac, zamieScitem w ksiazce
opisy mechanizmow dzialania, ktore leza u podstaw zastosowa-
nych technik czy elementow strategii.
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Podczas lektury tej ksiazki znajdziesz zatem nastepujace
ciekawe potaczenia:

» psychologii i analizy biznesowej (programowania neuro-

lingwistycznego i metod analizy okazji biznesowych);

* metod zarzadzania stosowanych w najskuteczniej dziataja-
cych na Swiecie firmach i w druzynach odnoszacych
spektakularne sukcesy sportowe;

* nowoczesnoSci i tradycji - Hi-Tech i chifnskiej sztuki
odnoszenia zwyciestw.

Taka na pierwszy rzut oka troche¢ dziwna mieszanka
wiedzy pochodzacej z réznych dziedzin nie tylko powinna
pozwoli¢ ci zrozumied, jak to si¢ stato, ze Centertel z pozycji
outsidera na rynku operatorow telefonii mobilnej zostal
niekwestionowanym liderem tego rynku, jak dziesiatki mtodych
ludzi pracujacych w tej firmie przeszto metamorfoze, zostajac
najlepszymi sprzedawcami na rynku polskim, ale takze pozwoli
ci wybra¢ dla siebie najlepszy, najbardziej pasujacy do
twoich predyspozycji sposOb na osiaganie sukcesOw sprze-
dazowych - stworzy¢ swoj szczegolny, niepowtarzalny sposob
na sukces.

Do kogo skierowana jest ksiazka
i czego mozna sie z niej dowiedziec

KAM-owie, sprzedawcy aktywni i osoby zajmujace si¢
obshuga klienta - jesli na co dziei zajmujesz si¢ sprzedaza
lub obstuga klienta, mozesz w tej ksiazce znalez¢ informacije,
jak radzi¢ sobie w roznych typach sytuacji negocjacyjnych, jak
skutecznie domykac sprzedaz, w jaki sposob nie dopuszczac
do eskalowania niezbyt racjonalnych zadan przez trudnego
klienta. Poznasz niuanse roznych technik sprzedazowych oraz
dowiesz si¢, w jakich sytuacjach ktore z nich moga byc¢
najskuteczniejsze.

Szefowie zespolow sprzedazowych - jesli zarzadzasz
zespolem sprzedazowym, to wsrod informacji zawartych w ksiaz-
ce znajdziesz poparte przykltadami rady, jak udziela¢ informacji
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zwrotnych czlonkom twojego zespotu, zeby podnosi¢ ich
skutecznoSc¢ dziatania i nie gubi¢ pozytywnego zaangazowania,
jak zorganizowac proces rekrutacji i na co zwracaé uwage przy
wyborze kandydatow, jak skonstruowac skutecznie dzialajacy
system motywacyjny, jak monitorowac sprzedaz, zeby nie
przeciazac raportowaniem handlowcow, a jednoczesSnie miec
mozliwie pelny obraz sytuaciji.

Czlonkowie zarzadu, dyrektorzy sprzedazy i marketin-
gu - z ksiazki dowiesz si¢, jak firmy z sektora Hi-Tech dokonuja
wyboru najbardziej wartoSciowych klientow oraz w jaki sposob
oceniaja, ile zasobow firmy warto zaangazowac we wspolprace
z poszczegolnymi klientami; jak Oracle, Centertel i Compaq
organizowaly strategi¢ dystrybucji, zeby uniknac¢ konfliktow
pomiedzy kanatami sprzedazy i maksymalnie pokry¢ wszystkie
segmenty rynku; jak stosujac nowa definicje klienta - klient
strukturalny, klient wertykalny - znaczaco zwickszy¢ skutecznos¢
sprzedazy.

Studenciwydzialow zarzadzania i marketingu - zksiazki
dowiesz sie, na czym polega najwazniejsza dla funkcjonowania
firmy dziedzina - sprzedaz; jak w praktyce wyglada tworzenie
strategii dystrybucji i marketing bezposredni skierowany do
klientéw biznesowych; jak powinno si¢ delegowac zadania i jak
rozliczac z nich podwladnych;z jakimi problemami borykaja si¢
na co dzien menedzerowie zarzadzajacy zespolami sprzedazo-
wymi dziatajacymi na bardzo konkurencyjnym, szybko zmienia-
jacym sie rynku; jakie zastosowanie w codziennym biznesie ma
sztuka wojny.

Osoby, ktore chca rozwijacumiejetnosci sprzedazowe,
poszukujace pracy jako handlowcy - po przeczytaniu tej
ksiazki bedziesz znat najbardziej zaawansowane techniki sprze-
dazy i negocjacji stosowane w praktyce przez najlepszych
handlowcow;bedziesz wiedziat, na co zwracaja uwage w procesie
rekrutacji twoi potencjalni szefowie; jakie cechy charakteru
powinienes rozwijac¢, zeby moc dlugofalowo odnosic¢ sukcesy
jako sprzedawca, key account manager.
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Nawigacja i trzy warstwy komunikacji

Piszac te¢ ksiazke chciatem jak najbardziej ulatwi¢ korzystanie
z niej wszystkim czytelnikom i zminimalizowac kazdemu z nich
czas poSwiecony na odnalezienie istotnych dla niego informaciji.
Dlatego na poczatku kazdego rozdzialu zamieScitem spis tego,
czego mozna sie z danego rozdzialu dowiedzie¢, oraz spis
przyktadow i rysunkoéw wraz z numerem stron, na ktorych sie
one znajduja. Wszystkie przyklady sa pisane kursywa - po to,
zebys$ mogt tatwo odnalezc je w tekScie.

Ksiazke te mozesz czyta¢ wyrywkowo, zapoznajac si€ z po-
szczegOlnymizagadnieniami, jak na przyktad techniki sprzedazy,
taktyki negocjacyjne czy okreSlanie wartosci klienta.

Jesli natomiast chcialbys zrozumie¢ mechanizmy, ktére leza
u podstaw skutecznej sprzedazy, budowania wartoSciowych
relacji z klientami czy skutecznego motywowania zespotow, to
powinienes przeczytac cala ksiazke. W kazdym bowiem z roz-
dzialow znajduja sie elementy, ktore razem tworza calosS¢
uktadanki. Stato sie tak dlatego, ze nie chcialem pisac ksiazki
psychologicznej - nie czuje¢ sie ekspertem w tej dziedzinie - ale
chciatlem pokazaé, jak w roéznych obszarach codziennoS$ci
biznesowej te mechanizmy funkcjonuja.

Rame dla ksiazki stanowia mysli tworcy strategii wojennych,
atak wlasciwie sztuki zwyciezania - Sun Tzu. Kazdy z rozdzialow
rozpoczynasie i konczy myslami, ktore przez wiele setek lat byly
inspiracja dla najwickszych wodzoéw i menedzerow. Mysli te
stanowia tez inspiracje dla dzialan mojej skromnej osoby.
Pozwalaja mi one znajdowac wskazowki, jak odnosi¢ zwyciestwo
zarowno w wielkich dla mnie sprawach, jak i tych mniejszych,
zwiazanych z codziennoScia. Nie ma bowiem jednej recepty na
odnoszenie sukcesOw, choc ciagle mamia nas taka wizja r0zni
ludzie. Sa natomiast zasady, ktérych powiniene$ przestrzegac,
kiedy tworzysz swoja strategie zwyciestwa. Moim zdaniem
calkiem dobrze te zasady zostaly sformutlowane przez Sun Tzu
w jego dziele, a o ich uzytecznosSci Swiadczy fakt, ze przez ponad
dwa i pot tysiaca lat r6zni ludzie sukcesu stosuja je w praktyce.
Stad tez opisujac poszczegolne obszary dzialan, ktore zapewnily
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mi i moim kolegom zwyciestwo, podaje zasady, ktorymi kiero-
waliSmy sie, wybierajac taka a nie inna droge, taki a nie inny
sposob dziatania. Mam nadzieje, Ze w ten sposob lepiej zrozumiesz,
jak powstawaly fundamenty tego zwyciestwa.

Etyka w biznesie

»Wojna jest najwiekszqg sprawaq panstwa... Trzeba jg uwaznie
rozwazyc i przeanalizowac. A zatem nalezy podzieli¢ jqg na piec
wymienionych elementéow, kazdy z nich oceni¢ na podstawie
rozpoznania i okreslic ich prawdziwqg nature. Pierwszy nazywa
sie Tao, drugi Niebo, trzeci Ziemia, czwarty generatowie, a pigty
prawa organizacji i dyscypliny wojskowey.
Tao sprawia, ze lud w petni popiera wtadce. Bedqg wiec z nim
umierac, 2y¢ z nim i nie bedq lekac sie niebezpieczenstw’.
Sun Tzu Sztuka wojny, rozdz. 1 Wstepna ocena’

Nieprzypadkowo Sun Tzu wymienia Tao jako pierwszy
element tworzenia skutecznej strategii: ,Pierwszy nazywa
sie Tao”. W koncepcji sztuki odnoszenia zwyciestwa pre-
zentowanej przez chifiskiego mistrza Tao etyka i moralnos¢
stanowia fundament do budowania i prowadzenia wszelkich
dzialan. Im wiecej Tao w twoim dzialaniu, tym wickszy
sukces odniesiesz. Postanowitem rozpocza¢ moja ksiazke
tym wlasnie cytatem, poniewaz etyka powinna stanowic
podstawe do prowadzenia wszelkich dzialan biznesowych.
Z ksiazki tej bedziesz mogt si¢ nauczy¢ wielu rdéznych
taktyk, sposobow wywierania wpltywu na ludzi czy metod
pokonywania konkurencji. Moga one byc¢ tylko drobnymi
oszustwami, manipulacjami czy popisami, ktore maja zaspokoic
twoja proznos¢. Moga tez stuzyc tobie, twojej firmie i twoim
klientom do pelniejszego wykorzystania mozliwoSci, jakie

" Sun Tzu i Sun Pin, Sztuka wojny, thum. Dariusz Bakatarz, Wydawnictwo
Helion 2004; tytul oryginatu The Complete Art of War. Wszystkie cytaty z Sun
Tzu i Sun Pin w niniejszej ksiazce pochodza z tego wydania.
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posiadacie, w celu szybszego, wymagajacego mniejszego wysitku
osiggniecia sukcesu.

Jesli jednak nie bedziesz postepowal etycznie i bedziesz
chcial uzywac tych metod tylko dla zaspokojenia préznosci lub
osiagniecia korzySci materialnych, to wczesniej czy poOZniej
obroci sie to przeciwko tobie.

Stawomir Turek
Warszawa 2006
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