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WPROWADZENIE

Dynamiczne zmiany to codziennos¢ wspotczesnych czasoéw. Rozwoj technolo-
gii, globalizacja dziatalnosci gospodarczej czy konkurencja staja sie wyznaczni-
kiem dla przedsigbiorstw 1 klientow indywidualnych, aby funkcjonowac 1 nie zostac
wyeliminowanym z gry rynkowej. Wspotczesne kierowanie biznesem, ktore opiera
si¢ na sprzedazy produktu, moze okazac si¢ znacznie trudniejsze niz jeszcze kilka
lat temu. Termin ,,sprzedaz” nie stanowi obecnie zadnej trudnosci, jesli chodzi
o zdefiniowanie, moze jednak w praktyce okazac si¢ bardzo ztozony.

Rzeczywistos¢ obecnego swiata to kilka generacji, ktore zostaty uksztattowane
w roznych warunkach spoteczno-kulturowych, gospodarczych i politycznych. Roznice
miedzy pokoleniami to indywidualne podejscie do pokolenia, w tym rowniez do tema-
tyki sprzedazy. W monografii podjeto analiz¢ pokolen okreslanych jako X, Y 1 Z.

Literatura z zakresu zarzadzania 1 marketingu jest obszerna, jednak brakuje
w niej opracowan dotyczgcych sprzedazy w ujeciu procesu jako podstawowego za-
gadnienia w dziatalnosci przedsigbiorstwa. Tym samym identyfikuje si¢ brak pota-
czen teoretyczno-praktycznych. Monografia Uwarunkowania wspotpracy z klien-
tem w procesach sprzedazowych stanow1 wypetnienie tej luki. Przedstawiona w niej
tres¢ stanowi zrodto wiedzy dydaktycznej dla studentow kierunkow osadzonych
w dyscyplinie nauk o zarzgdzaniu i jakosci, jak rowniez poczatkujacych praktykow.

Niniejsze opracowanie dotyczy zagadnien sprzedazy, zarzgdzania sprzedaza,
budowania wiezi z klientami. W zarzadzaniu sprzedaza w przedsiebiorstwach kaz-
dej branzy nie brak mankamentow w aspekcie planowania, organizowania, moty-
wowania 1 kontroli, ktore pogtebiaja negatywny wptyw sprzedazy transakcyjnej na
rezultaty dziatania podmiotow na rynku.

Wdrozenie w przedsigbiorstwach zasad sprzedazy partnerskiej oraz adekwat-
nych metod 1 procedur zarzadzania prowadzi do tworzenia silniejszych 1 trwalszych
wiezi z klientami, co pozytywnie wptywa na wyniki sprzedazy.

Zaprezentowane studium literatury z zakresu zarzadzania 1 marketingu sprze-
dazy to analiza oparta na zrodtach wtornych, dzietach zwartych, publikacjach
w czasopismach oraz materiatach konferencyjnych. Na potrzeby monografii wyko-
rzystano wywiad, natomiast narzedziem byt kwestionariusz ankiety. W kontekscie
analizy pokolenia X, Y, Z, sformutowano cel gtéwny pracy, ktorym jest wspotpraca
z klientem w procesie sprzedazy ze szczegdlnym uwzglednieniem indywidualnych
cech pokolenia X, Y, Z. Ponadto sformulowano cele czastkowe:
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1. Jak historia handlu wptywa na podejscie analizowanych pokolen do sprzedazy?
2. Jak postrzegane sa procesy sprzedazy 1 sprzedaz partnerska?

W czescei pierwsze], zatytulowanej: Sprzedaz jako rodzaj wymiany w zarzqgdza-
niu firmg, omowiono zagadnienia historyczne 1 teoretyczne sprzedazy. Uwzgled-
niono specyfike, rodzaje 1 formy sprzedazy, sprzedaz partnerska i transakcyjng oraz
etyczne 1 prawne aspekty sprzedazy. Ostatni podrozdzial dotyczy znaczenia sprze-
dazy w uzyskiwaniu przewagi konkurencyjnej na rynku.

Czes¢ druga, pod tytulem: Proces sprzedazy i jego etapy, zawiera rozwazania
nad procesem sprzedazy, metodami prezentacji, marketingu partnerskiego w proce-
sie sprzedazy, tworzeniem wiezi z klientami oraz obstugg klienta po sprzedazy.

Czes¢ trzecia, zatytulowana: Zarzqgdzanie sprzedazq w przedsigbiorstwie, obej-
muje tematyke planowania sprzedazy, organizacji, personelu oraz jego motywowa-
nia 1 kontroli.

Czes¢ czwarta, pod tytutem: Metodyka badan i postrzeganie procesow sprzedazy
przez respondentow pokolenia X, Y, Z, zawiera cel, metodyke badan, charaktery-
styke grupy badawczej 1 postrzeganie procesow sprzedazy przez respondentow po-
kolen okreslanych jako X, Y 1 Z, ich cech grupowych, jak rowniez podejscia do
tematyki poruszanej w badaniach.

Podsumowanie 1 wnioski z badan stanowig ostatnig czes¢ monografii. Publikacja
zawiera rOwniez zestawienie bibliograficzne, spis tabel 1 rysunkow.
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