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SPRZEDAWCY MAIA
SPRZEDAWAL

Przemystaw Ksigzek, prelegent tegorocznej edycji Kongresu
Sprzedaz, w rozmowie z 00H magazine mowi o tym, jaka role
odgrywa wsparcie sprzedazy w catym procesie obstugi klienta,
jak profesjonalnie budowac relacje z klientem, a takze, jak go przy
sobie zatrzymac, gdy juz udato nam sie pozyskac jego uwage.

»Jaka role odgrywa wsparcie
sprzedazy w procesie
sprzedazowym?

Przemystaw Ksigzek: Rolg wsparcia sprzedazy jest
zapewnienie takich narzedzi i proceséw w ramach

organizadji, ktére pozwolg sitom sprzedazowym
skoncentrowac sie na... sprzedazy. Moze sie to

wydawac sprawg oczywistg, ale w wiekszosci orga-
nizacji dziatajgcych w branzy finansowej, z ktérymi
sie zetknatem, tylko niewielki procent czasu pracy
sprzedawcow przeznaczony jest na sprzedaz. Po-
zostata cze$¢ czasu pracy to przygotowywanie do-
kumentoéw, procesowanie spraw w systemach IT,
zatatwianie reklamadji klientéw, poszukiwanie in-
formacji, raportowanie. Wsparcie sprzedazy powin-

no zapewni¢ odpowiedni podziat pracy.
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» Jakie s3 nowe rozwigzania

w podejsciu do wsparca
sprzedazy?

Nie uwazam, zeby byto to podejscie catkowicie
nowe — moéwi sie i pisze o tym od dawna. Pozostaje
tylko kwestia wdrozenia tej wiedzy w praktyce. Od-
powiedni podziat pracy prowadzi do efektywnosci
kosztowych oraz doskonalenia proceséw w orga-
nizacji, a co réwniez wazne, odbywa sie to z korzy-
$cig dla klienta i jego postrzegania naszej firmy.

»Jak odpowiednio budowac¢
relacje zklientem?

Budowanie relacji z klientem to proces dtugo-
trwaty. To co wazne, to wbudowanie w kulture
organizacji dbatosci o relacje z klientem na kaz-
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dym poziomie kontaktu klienta z nasza organi-
zacja. Dobrze jest tez cyklicznie mierzyc jak prze-
biega proces budowania relacji, jak ocenia nas
klient i na ile jest zadowolony z naszych produk-
tow czy ustug.

o Gdy juz udato nam sie |
Bozys acklienta - co zrobi¢

y go utrzymag?
Na pewno nie mozna osigs¢ na laurach. Zazwyczaj
klient, ktéry decyduje sie na zakup naszych pro-
duktéw czy ustug na samym poczatku wspdtpra-
cy jest nastawiony bardzo pozytywnie do naszej
firmy (skoro jg wybraf). Utrzymanie i jeszcze pod-
niesienie procesu satysfakgji i przywigzania klienta
do naszej firmy jest naszym celem. Oczywiscie nie
Zyjemy w swiecie idealnym — zaréwno ludzie jak
i systemy IT nie s3 nieomylne i niezawodne, ale na
przykfad szybko i skutecznie zatatwiona reklama-
cja klienta, réwniez moze by¢ doskonata okazjg do
wzmocnienia relacji i naszego pozytywnego wize-
runku, a nawet szansa sprzedazowa na dodatkowy
cross selling ustug. Wszystko zalezy od tego jak na-
sza organizacja jest przystosowana do wykorzysty-
wania zdarzen pojawiajacych sie w naszym proce-
sie biznesowym.

» Stworzyt Pan autorski system_
zarzadzania procesem akwizycji
klientow. Na zym on polega?
Miatem z zyciu zawodowym szczesdcie uczestni-
czy¢ w bardzo interesujacych projektach. Méwiac
w wielkim skrocie, polega on na stworzeniu narze-
dzia dostarczajacego aktualne, zweryfikowane in-
formacje o potencjalnych klientach oraz pozwala-
jacemu na sprawne zarzadzanie calym procesem
akwizycji. Podobnie jak w przypadku systemow
CRM, nie tyle wazne jest samo narzedzie, jak umie-
jetno$¢ przystosowania go do potrzeb organizacji
z wykorzystaniem wiedzy na temat branzy i spe-
cyfiki biznesu.

Rozmawiata Katarzyna Lipska

Przemystaw Ksiazek, Dyrektor ds. Rozwoju

w Raiffeisen-Leasing Polska S.A. - praktyk
zdoswiadczeniem w sprzedazy i wsparciu sprzedazy
w branzy finansowej: bankowosci, ubezpieczeniach

i leasingu. Twdrca autorskiego systemu zarzadzania
procesem akwizycji klientow. Wspéttworca
pierwszego systemu partnerskiego w branzy
leasingowej. Autor badania i raportu nastrojow
konsumenckich na rynku jachtéw zaglowych

i motorowych w Polsce. W Raiffeisen-Leasing Polska
S.A. odpowiedzialny w przesztosci za wsparcie
sprzedazy. Obecnie odpowiedzialny za projekty cross-
sellowe w ramach grupy.



