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rajobraz potrzeb klienckich
Ki dostarczanych im produk-

téw nieustannie sie zmienia.
Klienci juz nie tylko oczekujg pro-
duktéw zgodnych zobecnymi po-
trzebami, ale takze z przysztymi. Co
wiecej, chca wartosci ptynacej z po-
zytywnych emocji, zwyjatkowych
doswiadczen w catym cyklu wspot-
pracy zdana firma. Najlepsze i naj-
bardziej zyskowne firmy potrafig nie
tylko zadba¢ o umiejetnosci swoich
handlowcéw, ale tez ioto, aby we
wszystkich punktach styku z klienta-
mi dostarczac im wrazen, za ktére ci
sg gotowi zaptaci¢. Jak wynika z ba-
dan, nawet w czasach kryzysu ponad
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55 proc. klientéw jest gotowych za-
akceptowac wyzsza cene, jesli kryja
sie za nig pozytywne doswiadcze-
nia. Coraz wiekszego znaczenia na-
biera wiec umiejetnos¢ sprzedazy
i dostarczenia klientom pozadanych
przez nich doswiadczen, a nie tylko
samych produktéw czy ustug. W tej
coraz trudniejszej handlowej rzeczy-
wistosci dziataja szefowie komorek
sprzedazowych firm, ktérzy odpo-
wiadaja nie tylko za wyniki, ale réw-
niez za odpowiedni poziom zmoty-
wowania isatysfakcji handlowcéw.
Jak skutecznie nimi zarzadza¢? Jak
ich motywowac irozwija¢, aby za-
pewnic firmie sukces sprzedazowy?

SILA NARZEDZI

Czy w dzisiejszych czasach site oso-
bowosci iautorytetu lidera mozna
zastapi¢ odpowiednimi narzedziami
stuzacymi do zarzadzania zespo-
tem? Zdaniem Piotra Gawronskiego,
dyrektora handlowego w Coface Po-
land, zadne narzedzia nie zastapia
wilasciwego przewodzenia zespo-
towi, tzw. leadershipu. — Pierwszym
zadaniem menedzera jest dobranie
wiasciwych ludzi iskonstruowanie
zespotu zgodnie z postawionymi
przed nim zadaniami. Narzedzia by¢
moze pomoga to zrobi¢ doktadniej,












