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Ksiazke dedykuje wszystkim tym, ktorzy codzienng
ciezkag praca nie godza sie na martwa sprzedaz.
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Wstep do martwej sprzedazy

Ponad rok temu skoriczylem pisa¢ moja pierwsza
ksigzke, w ktérej chcialem pokazaé, co mozna zrobié, aby
praca w sprzedazy lub praca na wlasny rachunek mogta
by¢ przyjemna, skuteczna i zapewniata odpowiedni zaro-
bek. A przede wszystkim, by dawala satysfakcje i otwie-
rala nowe mozliwosci. Poszczegdlne aspekty w obstudze
Klienta wspieralem odpowiednimi ¢wiczeniami i historia-
mi pozytywnych bohateréw, ktérzy osiggali w swojej pracy
ponadprzecietne wyniki. Kilka razy wskazywalem bledy,
jakich nalezy unikad, ale gléwne zalozenie bylo takie, Ze
nalezy wypracowa¢ w sobie pozytywne nawyki. Jako ich
potwierdzenie wskazywalem konkretne sytuacje, np. ze
pozytywna motywacja przed spotkaniem daje szans¢ na
konicowy sukces sprzedazowy.

Od premiery minelo nieco ponad 12 miesigcy. Wnioski,
jakie zawarlem w poprzedniej ksigzce, ksztaltowaly si¢ we
mnie przez wiele lat. Od ukazania si¢ Sprzedaz jest sexi nie
ucieklem od sprzedazy, napisze wigcej: bylem w niej nadal
calym soba, sprzedajac, badajac i obserwujac. Ciagle szu-
kalem i czasami trafialem na pigkne sukcesy sprzedazowe,
czasami samemu udato mi si¢ co nieco sprzedac (w tym
kilkaset ksigzek). Ale, jak to w sprzedazy bywa, przez ten
rok, jak i przez cale 13 lat, ktére spedzilem w sprzedazy,
codziennie obserwowalem i przezywalem znacznie wie-
cej nieudanych rozméw i bledéw w nawigzywaniu relacji.
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Ponadto przez ponad dekad¢ bylem $wiadkiem mniej lub
bardziej moralnej sprzedazy. Nadszed! czas, aby rozliczy¢
ciemna strone biznesu, ktéra zawsze towarzyszyla i bedzie
nam towarzyszyc.

Badania pokazuja, ze efektywniej uczymy si¢ na nega-
tywnych przyktadach niz na pozytywnych. Wykazaly to
m.in. testy przeprowadzone wéréd strazakéw, gdzie bazu-
jac na negatywnych przykladach, poprawili oni umiejet-
nos$¢ oceny sytuacji w sytuacji ryzyka i zagrozenia zycia'.
Zle przyklady o wiele bardziej przyciagaja uwage, o wie-
le Tatwiej im wierzymy i na dluzej je zapamietujemy. Nie
trzeba daleko patrzeé, bo kazdy, kto ma okazj¢ wychowy-
wac dzieci, czesto je nieswiadomie wykorzystuje. Opowia-
damy historie, jak to si¢ poparzylismy, wywrécilismy, jak
zalamatl si¢ pod kims 16d albo co si¢ stalo, gdy jedno dziec-
ko otworzylo drzwi nieznajomemu. Przykltadéw na nie-
udang badZ nieuczciwg sprzedaz jest sporo, niektére nader
czesto sie powtarzaja. Mam nadzieje, ze niniejsza lektura
bedzie, po pierwsze, przestroga i nauczka na cudzych ble-
dach, w tym moich. Popelniam ble¢dy i sam zabijam sprze-
daz do dzi$, bo nie ma Sprzedawcy idealnego, ktéry by
tego nie robil. Przyznanie si¢ do bledu jest ludzkie, buduje
zaufanie, cho¢ tak niewielu przyzna mi racj¢. Bledy woli-
my zamiata¢ pod dywan i zasypywaé pod ziemia, razem
z zamordowanymi relacjami i niepodpisanymi umowami.
Bo za bledy tez trzeba placié, ale nie w taki sposéb, jak
rozumuje wickszos¢ Menedzeréw, ktérzy tym, co si¢ po-

1 W.Young, B. Hesketh, A. Neal, Using ,war stories” to train for adaptive performance: is it better to learn from
error or success?, ,Applied Psychology: An Internetional Review” 2006, nr 55, s. 282 - 302.
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mylili, daja szans¢ rozwoju poza strukturami firmy. Lubie
historie Maklera, ktéry Zle zainwestowal pieniadze, przez
co stracili i Klienci, i jego pracodawca. Po wyliczeniu strat
spakowal sie i poszed! do szefa, aby si¢ pozegnac.

— Co robisz? — pyta szef.

— Spakowalem sig, jutro juz mnie nie bedzie.
— A kto powiedzial, ze jestes zwolniony?

— A nie jestem?

— Chyba oszalales, jesli myslisz, ze zwolni¢ pracowni-
ka, w ktorego szkolenie zainwestowalem tyle tysiecy zto-

tych.

Historia jest krzepiaca, pod warunkiem Ze uczymy si¢
na bledach. Drugie przesltanie tej ksiazki jest takie, aby
kazdy, kto sprzedaje, poczul, Ze nie jest sam. Ja popelniam
takie same bledy jak Wy, sa nas dziesiatki, setki! Nigdy
nie wiemy, jakie rzeczy ludzie wyrabiaja, dopdki nie wy-
suniemy glowy zza wlasnej piaskownicy. Martwa sprze-
daz jest beznadziejna, sprowadza nasze morale nie na dno,
a w okolice mutu. Po jednej fatalnej reklamacji Klienta
usiadlem u kolegi przy biurku i powiedzialem, ze jestem
totalnie rozbity, ze mam juz do$¢é. Dobrze jest uslyszeé
wtedy stowa, ze nie myli si¢ tylko ten, kto nic nie robi.
Ja to rozbuduj¢ stowami madrego czlowieka: ,Jesli cheesz
unikna¢ krytyki, nic nie méw, nic nie réb, badz nikim”.
Tym madrym czlowiek jest Arystoteles.
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Trzeci cel ksigzki jest taki, aby nawet ci, ktérzy nie pra-
cujag na co dziedn w ,oficjalnej” sprzedazy, mogli zwrécié
uwage na to, jak niektérzy Sprzedawcy lub firmy nas wy-
korzystuja. Mam nadzieje, ze poznacie réwniez nieco le-
piej realia Doradcéw, Handlowcéw i Kupcéw i wykazecie
nam wigksze zrozumienie przy kolejnym swoim zakupie
czegokolwiek.

Na koniec kilka technicznych kwestii: niektére histo-
rie s3 luznymi pomyslami na przebieg badari lub sytuacji
sprzedazowych. Staralem si¢ jednak oddac¢ wszelkie realia
z godziwg pieczolowitoscia. Przepraszam dalszych lub
blizszych znajomych, ktérzy rozpoznaja w ksigzce siebie,
a historie nie do korica rzucaja na nich jasne swiatto. Cie-
sz¢ si¢ jednak, Ze moge ostrzec innych przed podobnymi
praktykami, ktére niszcza zaufanie do calej sprzedazowej
branzy. Jednoczesnie dzickuje wszystkim za autentyczne
przyklady ,martwej sprzedazy” i za wsparcie przy opisy-
waniu poszczegdlnych probleméw.
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Rozdziat 1.

Zabojca sprzedazy nr 1
— pewnos¢ siebie

To nie mogtlo si¢ nie udaé. Sok z cytryny znika na kart-
ce papieru i pojawia si¢ znowu po jej podgrzaniu, zgadza
sig? McArthur Wheeler chcial wykorzystaé te wiasci-
wos¢ w niecny sposéb. Najpierw musial jednak w czyms$
si¢ upewnié. Wysmarowal sobie twarz sokiem z cytryny,
przecierajac réwniez oczy, po czym zrobil sobie zdjecie
polaroidem. Patrzac na zdjecie, stwierdzil, ze jego twarz
jest zupelnie rozmazana. Czterdziestoczterolatek byl pew-
ny swego, to nie mogto si¢ nie udac...

Wiosenny dzienn 1995 r. w Pittsburgu byl pogod-
ny i przyjemny. Nikt nie przypuszczal, ze we wcze-
snych godzinach porannych czasu lokalnego dojdzie
do pierwszego tego dnia napadu na bank. Tym bardziej
nikt nie mégl przewidzied, ze kilkanascie minut péznie;j
nastapi kolejna napasé. Policjanci przybyli na miejsca
przestepstw najpierw sprawdzili monitoring z ban-
kowych kamer. Nie chcieli wierzy¢ $wiadkom, ktérzy
twierdzili, ze napastnik nie mial nawet zakrytej twarzy.
Kamery jednak potwierdzily zeznania, dlatego w trak-
cie przedpoludniowych wiadomosci z godziny 11 moz-
na bylo wyemitowaé nagrania i pokazaé twarz prze-
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stepcy. W ciagu godziny od emisji do drzwi McArthura
Wheelera zapukala policja.

— Przeciez miatem na sobie sok! — Wheeler nie mégt
uwierzy¢, ze zostal rozpoznany na nagraniach. — Robilem
prébe, moja twarz byla rozmyta. ..

Jeden ze sledczych spojrzal na lezacy na biurku aparat
i zdjgcie obok niego.

— Nic dziwnego, ze byla rozmyta, skoro patrzyl pan
oczami posmarowanymi sokiem z cytryny.

Nim przejdziecie dalej, odpowiedzcie, prosze, na po-
nizsze pytania. Na koricu rozdzialu dowiecie sig, co mialy
na celu (a moze wezesniej sami wyciagniecie z tego wnio-

ski).

1. Kiedy ostatni raz analizowaliscie sami z siebie swéj/
swojego zespolu miesiac sprzedazowy?

2. Czy po udanym sprzedazowo miesigcu zastanawia-
liscie sig, co mogto péjs¢ lepiej?

3. Jakie widzicie zagrozenia po miesigcu, w ktérym
zrobiliScie swéj najlepszy wynik w karierze?

Historia McArthura Wheelera to nie opowies¢ o cho-
rym lub niedorozwini¢tym czlowieku. Byl w pelni §wiado-
my tego, co robi, a co wigcej, do korica nie mégl uwierzy¢,

ze zostal schwytany z powodu swojej glupoty, albo, de-
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likatniej méwiac, niewiedzy. Przypadek 44-latka zbadalo
dwéch uczonych: Justin Kruger i David Dunning. Naj-
bardziej zaintrygowala ich pewnos$¢ siebie me¢zczyzny. Na
podstawie ich badan powstal znany na calym $wiecie efekt

Dunninga-Krugera (rysunek 1.1).

Wieksza pewnosé siebie, mniejsza kompetencja

Efekt Dunninga-Krugera

A
100%
(5]
2
2
w
©
D
o
f =
s
[+
[~
0% >
doswiadczenie
iﬁg%\zg (znajomo$é przedmiotu) ekspert

Rysunek 1.1. Wykres ukazujacy spadek pewnosci siebie wraz z nabywaniem coraz wigkszej
wiedzy z danego tematu?

Naukowcy przeprowadzili szereg badari na studentach,
u ktérych sprawdzali poziom ortografii, poczucia humo-
ru i myslenia logicznego. Studenci byli réwniez proszeni
o oszacowanie swoich umiej¢tnosci. I w tym momencie

2 httpy//www.prowo.pl/przezabawna-historia-mcarthura-wheelera/ [dostep: 12.02.2017].
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wychodzilto szydlo z worka. Mianowicie osoby, ktére naj-
gorzej wypadaly w testach (mialy wynik ok. 12 punktéw
na 100), znacznie przecenialy swoje zdolnosci (stawialy
na wynik ok. 62 punktéw). Z kolei uczestnicy bardziej
kompetentni zanizali swoje umiej¢tnosci. Na podstawie
tych obserwacji badacze postawili nast¢pujaca teze: Lu-
dzie niekompetentni przeceniaja swoje zdolnosci i nie
sa w stanie poprawnie ich oceni¢. Tym samym nie sg
w stanie poprawnie oceni¢ poziomu zdolnoéci u innych.
(Ciekawe, czy Trenerzy sprzedazy zupelnie inaczej spoj-
rz3 teraz na ankiety poszkoleniowe).

Ten efekt powtarzal si¢ w réznych testach, m.in. pod-
czas badania kierowcéw (80% zalicza siebie do grupy 30%
najlepszych) lub pilotéw (co juz moze by¢ nieco niebez-
pieczne). A jak to ma si¢ do sprzedazy?

Niedoswiadczeni Sprzedawcy lub Menedzerowie maja
watly poziom pewnosci siebie (choé¢ Menedzer moze to
skutecznie i skrzetnie ukrywac). Niemniej po kilku tygo-
dniach lub czasem miesigcach efekt Dunninga-Krugera
jest juz az nadto widoczny. Mlody Sprzedawca, ktéry od-
nosi pierwsze sukcesy, zaczyna mysleé, ze w istocie dopie-
ro sky is the limit, a miody Menedzer stwierdza, ze tak si¢
wszystko kreci, ze albo ta praca jest taka latwa, albo on ma
niesamowity talent. Tak tez si¢ czul McArthur Wheeler,
idgc do banku, a nawet podczas samych napadéw. Za
chwile niedo§wiadczony Sprzedawca albo Menedzer zrobi
jednak taka samg mine, jaka zrobil Wheeler, kiedy otwo-
rzyl drzwi policji.
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U Sprzedawcéw wszystko koriczy si¢ albo wraz z pierw-
szg reklamacja, albo miesigcem, kiedy co$ nie péjdzie juz
tak latwo i z exelowych raportéw spozieraja na niego
same zera. Wtedy zaczyna si¢ panika, a niekiedy refleksja
i przemyslenie, czym zabil sobie sprzedaz. Opryskliwoscia
w stosunku do Klientéw? Brakiem serwisu dla tych, kté-
rzy juz mu zaufali? Urodzaj prowizji i podpisanych uméw
nie jest dobry, bo moze prowadzi¢ do zwyrodnieni i zbyt
wielkiej pewnosci siebie. A ta nie idzie tak szybko w parze
z wiedzg, ktéra trzeba regularnie poszerzaé (zaréwno ryn-
kowg, produktows, jak i sprzedazows). W takich chwilach
kuleje réwniez organizacja pracy, co skutkuje spietrzeniem
si¢ spraw i nagromadzeniem stresu. By¢ moze pojawi si¢
wtedy doswiadczony Menedzer, ktéry wyciagnie mlodego
z tego dotka i poprowadzi go odpowiednim szkoleniem.
By¢ moze mlody Sprzedawca sam trafi na taki rozwdj
i taka pomoc, cho¢ jest to mniej prawdopodobne.

Przypomina mi si¢ tu rozmowa z mlodym stazem Do-
radcg Michalem, ktérego praca w doradztwie byta pierw-
sz3 ,powazng’ praca, kiedy jeszcze koriczyt studia. Chlo-
pak byl spokojny, pouktadany, mial najczystsze biurko
z nas wszystkich. Ale sprzedazy nie mial najlepszej, zeby
nie powiedzieé, ze byt jednym z gorszych Doradcéw. Fakt,
ze sam nabywal duzo wiedzy produktowej i procedural-
nej, na razie mu nie pomagal. Przysluchalem sie kilku jego
rozmowom. Gadal jak najety, jak nie on. Czasami tracil
oddech i zasychalo mu w ustach, a kazde spotkanie bylo
tak chaotyczne, ze nawet on sam nic z niego nie pamigtal
(a co dopiero Klient). Nie bylem wtedy ani jego Trene-
rem, ani Przelozonym, wigc w luznej rozmowie moglem
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mu tylko przekaza¢ swoje obserwacje. Po jakim$ czasie
szlo mu coraz lepiej, ale nadal nie wypracowal sobie stylu
ani jakiegokolwiek schematu rozmowy. W tym czasie pre-
miere miala ksigzka Sprzedaz jest sexi. Michal, idac kiedys
z kawg z zaplecza, zatrzymal si¢ przy moim biurku.

— Wiesz, Tomek, w sumie to bym zamdwil twojg
ksigzke...

— Fajnie, dzieki.

— Tylko ona jest o sprzedazy, a ja w sumie sprzedajg,
wiec nie wiem, w czym moze mi si¢ przydac.

Usmiechnalem sig, tak jak i usmiechneliby si¢ Justin
Kruger i David Dunning. Takie podejscie jak u Michata
moze wystepowaé u wielu ludzi sprzedazy, czasem (a tak
naprawde czgsto) nawet u tych z duzym doswiadczeniem.
Sprzedawaé kazdy moze, wiec po co si¢ szkoli¢ i o tym
czyta? Po co nam wiedza z zakresu ,miekkiej” obstugi?
Trzeba po prostu umie¢ gadaé! Wiecie, co odpowiedzia-
lem wtedy Michatowi?

— Michat, wyobraz sobie biegacza. Podchodzi do nie-
go trener i méwi, zeby zrobili codzienny trening, a on na
to, ze po co ma trenowad, przeciez umie biega¢ i bedzie
biegl na zawodach. Jak myslisz: wygra?

Chlopak jednak kupil moja ksiazke, bo okazal si¢
Sprzedawca, ktéry lubi sie caly czas rozwijaé. Jego wyni-
ki stale si¢ poprawialy, co wigcej, byly systematyczne. Nie
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myslcie, ze niczym amerykariski autor wskazuje jako klucz
jego sukcesu zakup mojej ksiazki. On po prostu zrozumial,
jak duzo znaczy ciagle ksztalcenie si¢ w zawodzie, ktéry
wybral. Tak, w zawodzie. Bo Sprzedawca to taki sam za-
wdd, jak Elektryk, Masazysta, Lekarz. Chcecie si¢ opero-
wac u chirurga, ktéry ostatnig ksigzke z tego zakresu czy-
tal na studiach? Zawéd Sprzedawcy jest o tyle trudniejszy,
ze oprécz wiedzy produktowej/branzowej i rynkowej wy-
maga jeszcze umiejetnosci komunikacji, radzenia sobie ze
stresem, organizacji pracy, dopasowania do drugiej osoby
itd. Czy chcemy, czy nie, zahaczamy tym samym m.in.
o psychologie. Zawéd Sprzedawcy jest niezwykle szeroki,
wymagajacy i wbrew pozorom nie dla kazdego. Dzisiaj nie
jest tak, ze jesli nie bedziesz si¢ uczyl, to trafisz do ,,sklepu”
(slyszatem, jak takie stowa méwita matka do synka pyta-
jacego, czym zajmuje si¢ pan w kamizelce, ktéry uktada
narty w sieci sklepéw sportowych). Sprzedaz powinna by¢
swiadomym wyborem. Tak naprawde wszedzie si¢ prze-
ciez na nig natkniemy. Antypatyczny lekarz czy masazy-
sta nie zrobi juz tak zawrotnej kariery jak kiedys. Prawnik,
ktéry nie potrafi si¢ dogada¢ z Klientami, bedzie musial
za chwile coraz wigcej inwestowa¢ w reklame, a ta i tak
p6zniej uschnie, tak jak sprzedaz jego niekomunikatyw-
nych ustug. Dlatego kazdemu Sprzedawcy i kazdemu, kto
ociera si¢ o sprzedaz, chcialbym przypomnie¢ sentencie
Sokratesa: ,Wiem, ze nic nie wiem”. Kto uwaza, ze jest
od niego madrzejszy, niech nadal si¢ nie rozwija i sadzi, ze
sprzedawaé kazdy moze...
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Rozdziat 2.

Zabojca sprzedazy nr 2
— poscig za wynikiem
i realizacja celu

Sytuacja Menedzeréw sprzedazy jest jeszcze bar-
dziej zlozona. Osoba zajmujaca takie stanowisko musiala
wezesniej awansowaé, wiec poziom pokory niebezpiecz-
nie moze si¢ u niej zmniejszy¢ (kwestie pokory omdéwie
za chwilg). Jak Menedzer moze zabi¢ sprzedaz? W prosty
sposéb. Aby go zaprezentowaé, postuze si¢ przyktadem
Dyrektora Handlowego, z ktérym mialem przyjemnosé
prowadzi¢ zajecia coachingu biznesowego. Ot6z spotkali-
$my si¢ po roku, odkad zostal Sciagniety do obecnej firmy
na wspomniane stanowisko. Wyniki sprzedazowe firmy
zakonczonego wlasnie sezonu byly imponujace: 40-pro-
centowy wzrost sprzedazy byl najwickszy w kraju sposréd
firm tej branzy. Premia roczna dla niego i calego zespo-
lu stanowila uwiericzenie dobrej passy i z nadzieja moz-
na bylo wejs¢ w kolejny rok i kolejne wyzwania. I w tym
momencie przychodzg ja (ale nie ,caly na biato”). Wielu
z Was pewnie zastanowi si¢, po co Dyrektorowi z taki-
mi wynikami Trener. Firma, ktéra jest moim Klientem od
wielu lat, postrzega jednak moje wizyty nie jako potrzebe
naprawy czego$, a przynajmniej nie tylko. Dyrektor ,do-
stal” od swojego Przelozonego mozliwo$¢ spotkari ze mng
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nie dlatego, ze co$ bylo nie tak. On mial si¢ ze mng spotkad,
bo sezon byt az za dobry. A taki sukces niesie wiele pytari
i wyzwan na przyszlo$¢. Zauwazacie to u siebie? Zastano-
wiliscie sie, co bedzie dalej u Was w pracy po swietnym pod
wzgledem wynikéw kwartale? Czy sg sprawy, ktére mozna
bylo zrobi¢ lepiej? Co nalezy kontynuowad, a co zostalo
zaniedbane w pedzie po wynik i premie? Nie ukrywajmy:
jezeli Wasz zesp6l albo Wy jako Sprzedawcy wyrabiacie
bardzo wysokie plany, to zawsze znajda si¢ przestrzenie,
ktére dla tego sukcesu poswigciliscie (przypomnijcie sobie
odpowiedzi, jakich udzieliliscie na poczatku rozdziatu).

A jak bylo u mojego Klienta?

Marcin jest $wiadomym Menedzerem. Podczas pierw-
szego spotkania potrafil ocenié, ze wynik sprzedazowy jest
tak dobry, bo... on sam go podkrecit sprzedaza. Jezdzit do
Klientéw z rejonu nowego pracownika, dodatkowo ,,pod-
rzucal” gotowe tematy do domkniecia sprzedazy innym
czlonkom zespolu z pozostalej czesci kraju. Marcin jest
ekspertem w swojej dziedzinie, bardzo dobrze zna rynek
i ma w sobie niesamowitg konsekwencje. Czy wszystko tu
jest okej? Niestety nie. Otéz Dyrektor Handlowy nie jest
tylko od sprzedawania i obslugi Klientéw. Powinien jez-
dzi¢ na kluczowe spotkania, budowa¢ relacje z najwazniej-
szymi, najwickszymi i innymi ,naj” Klientami. Ale Mene-
dzer nie moze wyrecza¢ swoich Podopiecznych. Zréwnuje
si¢ wtedy z nimi stanowiskiem i ma klopot z wyrobieniem
sobie autorytetu i np. z egzekwowaniem zadain. Przeciez
jak nie bed¢ mial sprzedazy, to przyjedzie Marcin i po-
moze, prawda? A Marcin jedzie, pomaga, sprzedaje, bo
»goni cyfre”. Sam przez to w swoim domu tylko $pi (ale
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wylacznie w weekendy, i to nie wszystkie), zycie prywat-
ne zapewne ma na drugim albo trzecim planie, nie pa-
mieta, co to urlop, i... zaniedbuje firme¢. Mdéj Klient przy-
znal, Ze brakuje mu umiejetnosci planowania pracy i nie
daje rady w kwestiach, nazwijmy to, biurowych. Spéznia
si¢ z rozliczaniem faktur (niestety, nie tylko swoich, ale
i Podopiecznych), narady i prezentacje przygotowuje na
ostatnia chwile, przeklada rozmowy miesi¢czne i roczne
z pracownikami. Wszystko za ceng sprzedazy. Wprawdzie
w pierwszym okresie ta sprzedaz oczywiscie wzrosnie, ale
juz za chwile (moze to kwestia tygodni, miesiecy, moze
roku) wszystko si¢ rozpadnie. Marcin widzi wyzwanie
w tym, ze za bardzo angazuje si¢ w sprzedaz i przez to nie
ma autorytetu Dyrektora i nie nadaza ze sprawami biuro-
wo-organizacyjnymi. Co$ jeszcze? Wedlug Marcina reszta
jest okej. W nowym roku chce podjaé decyzje, by wiecej
zarzadzaé, a mniej sprzedawacé i dzieki temu nadazy¢ z te-
matami administracyjnymi. Czy wtedy bedzie juz wszyst-
ko w porzadku?

Niestety, ped za wynikiem pokazat kilka stabosci, ktére
w przysztosci moglyby zabi¢ dalszy rozwdj i sprzedaz na
takim poziomie. Po pierwsze, Dyrektor nie mial czasu dla
swoich pracownikéw. Przez to nie zwracali si¢ do niego ze
swoimi problemami, a czesto albo robili w srodku firmy
balagan, albo sprawa szta do Przetozonych Marcina (nie
jako skarga, ale jako prosba o pomoc). Po drugie, Dyrektor,
skupiony na wyniku sprzedazowym, ktéry osigga na tym
polu sukcesy, nie stucha rad i opinii cztonkéw zespotu. Ma
swoja wizje, ktéra przeciez si¢ sprawdza, wiec nawet jesli
pyta kogo$ o zdanie, to i tak robi po swojemu. Przez to
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