
Ja
k z

wi
ęk

szy
ć j

ej 
ef

ek
ty

wn
oś

ć i
 u

ni
ka

ć k
on

fli
kt

ów
?

Działy marketingu i sprzedaży w różnych firmach mogą być różnie zorganizowane – mogą być 
niezależnymi działami lub podlegać jeden dział drugiemu. W tym tekście skupimy się na opisaniu 

takiej sytuacji, gdzie oba działy są odrębnymi jednostkami, a celem menedżera sprzedaży jest wpłynąć 
na polepszenie wzajemnej współpracy.
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Zarządzanie działem sprzedaży
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Dalsza część książki dostępna w wersji  
pełnej.


