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Wstep

Nie ucz sie sprzedazy... jesli nie jestes gotéw zrozumiec siebie
Zanim zaczniemy, musze Ci co$ powiedziec.

Ta ksigzka nie powstata w komfortowych warunkach.

Nie pisatem jej z plazy, nie popijatem do niej kokosowego latte.

Nie jestem tez trenerem z mikrofonem przy twarzy i fadnym wystgpieniem TEDx w portfolio.
Jestem cztowiekiem, ktéry poznat smak porazki zanim poznat smak sukcesu.

Sprzedawca, ktéry nie zawsze wierzyt, ze ,da sie”.

Liderem, ktory najpierw zostat rzucony na gtebokg wode — i dopiero potem nauczyt sie
ptywac.

Dlatego ten ebook nie bedzie tadny. Bedzie pewnie z btedami.
Bedzie za to od serca. Bedzie prawdziwy.

Nie znajdziesz tu zestawu trikow.

Nie dostaniesz ,siedmiu technik domykania rozméw” ani ,pieciu krokéw do
Zaangazowanego zespotu”.

To nie coaching.

To spowiedz.

Pisatem go po godzinach, czasem nocg. Czasem po dniach, ktére mnie przetrawity i wypluty.
Niektére rozdziaty pisatem ze $cisnietym gardiem.

Bo wracaty rzeczy, ktore zostawity Slad.

Mobbing.

Bezsilnos¢.

Walka o wtasng wartos¢.

| pytania, ktére nie dajg spokoju, gdy zostajesz sam.

W tej branzy — i w sprzedazy, i w zarzgdzaniu — za czesto méwi sie o sile, a za rzadko o
kruchosci.

A to wiasnie ta kruchosc, kiedy nie masz sity, a i tak idziesz dalej — czyni Cie prawdziwym
liderem.

Moja historia — w catosci, nie w wersji do CV

Nie miatem startu z wyzszej pofki.

Nie konczytem MBA, nie miatem wujka w strukturach.

Zaczatem w bankowo$ci, jako doradca klienta.

W garniturze, z wymuszong pewnoscig siebie i nadziejg, ze nikt nie zauwazy, jak sie boje.
Tu pojawit sie pierwszy awans - z klienta na klienta premium.



Potem byta branza spozywcza.

Zmieniatem regaty, skladatem dostawy, zarzgdzatem grafikiem i... ludzmi, ktérych zycie
czasami nie oszczedzato. Tu zaczatem przygode z zarzgdzaniem.

Pozniej gastronomia — szybkie tempo, szybkie decyzje, jeszcze szybsze konflikty.

| wreszcie — branza optyczna. Tam zostatem. Tam rostem. Tam doswiadczytem najwiece;.

Bytem kierownikiem salonu.
Bytem cztowiekiem, ktory musiat dzwiga¢ wynik, morale i badania okulistyczne w jednym.
Bytem tez celem — kiedy co$ szto nie tak, a ktos musiat ponie$¢ odpowiedzialnosc.

Z czasem zostatem regionalnym kierownikiem sprzedazy.
15 salonow. Kilkadziesigt oséb. Kilkadziesigt roznych charakterow.
| tylko jedno nazwisko pod odpowiedzialnoscig. Moje.

Ale zanim do tego doszedtem...

Zaliczytem kilka $cian.

Kilka momentdw, kiedy wracatem do domu, patrzytem w sufit i myslatem:
"Moze to jednak nie dla mnie..."

Tyle ze nie odpuscitem.
Bo gdzie$ w $rodku wiedziatem:
Nie musze byc¢ idealny. Musze by¢ prawdziwy.

| tego sie trzymam do dzis.

Po co to wszystko pisze?

Bo wiem, ze nie jestem wyjatkiem.

Bo widze ludzi takich jak ja — na startach, w potowie drogi, czasem na granicy wypalenia.
| wiem, ze wielu z nich nie potrzebuje kolejnego cytatu o motywacji.

Potrzebujg prawdy.

Pisze dla tych, ktérzy chcag cos zbudowac — ale nie chcg sie przy tym zatracic.
Dla tych, ktérzy chcg prowadzi¢ innych — ale nie chcg grac roli szefa z LinkedIna.
Dla tych, ktérzy kochajg sprzedaz, ale czasem jej nienawidzg.

Dla tych, ktorzy chcg wiedzie¢, co ich naprawde czeka.

Nie jako ostrzezenie.
Jako przygotowanie.
Bo kiedy jestes gotowy na to, ze bedzie trudno — tatwiej dostrzec, jak bardzo warto.

Dla kogo ta ksigzka?

+ Dla handlowcow — tych na poczatku drogi i tych doswiadczonych, ktérym sie juz troche
przejadto,

+ Dla liderow — tych swiezo awansowanych i tych, ktérzy od lat prébujg znalez¢ sens,

+ Dla ludzi — ktérzy chcg dziataé po ludzku. W sprzedazy i w zarzgdzaniu.



Tu nie bedzie filtrow.

Bedzie codziennos¢.

Bedzie prawda.

| bedzie nadzieja — ze mozna budowac kariere bez utraty siebie.

Jesli czujesz, ze cos Ci mowi ,czytaj dalej” — to nie przypadek.

Wejdz w te historie.

Zajrzyj za kulisy tego, co widzisz na tabelach i w mailach.
| pamietaj:

Nie ucz sie sprzedazy. Zrozum ja.

Zrozum ludzi.

Zrozum siebie.

A potem — dziataj. Po swojemu.
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Lekcja 1. Zaczynasz? To sie zawezmij

(bo marzenia bez dziatania to tylko pocztéowki z
przysztosci)

Pamietam ten moment do dzi$.

Siedziatem przy biurku w matym punkcie sprzedazy. Byto szaro, zimno, srodek listopada.
Klientow brak. W komputerze tlit sie Excel z pustymi wierszami — zadnych wynikéw, zadnych
leadow, zero. W mojej gtowie byto jeszcze gorzej: ,co ja tu wiasciwie robie?”. Cisza byta
gtosniejsza niz jakikolwiek dzwonek telefonu. Zegar tykat, a ja miatem wrazenie, ze tykam
razem z nim — tylko nikt nie zamierzat mnie ustyszec.

Ale tamtego dnia podjgtem decyzje, ktdra zmienita wszystko.

To nie byta decyzja o sprzedazy. To byta decyzja o tym, ze nie chce zy¢ przecietnie.

Ze chce wiecej, chce dojs¢ gdzies wysoko — nawet jesli wtedy jeszcze nie wiedziatem
dokfadnie gdzie.

Czutem to pod skérg. Wiedziatem, ze chce czego$ innego niz stagnaciji.

Marzytem o awansach, o byciu ,kim$” — nie w oczach innych, tylko w swoich.

To nie byt plan. To byta zawzietos¢.

Nie porywczy impuls. Nie motywacyjne hasto.

To byt bunt.

Cichy, ale wytrwaty bunt przeciwko temu, co zwyczajne. Przeciwko byle jakosci. Przeciwko
byciu kims, kogo tatwo pomingc.

Zawzigtem sie.

Nie na wynik. Na siebie.

Zawzigtem sie, ze to nie bedzie kolejna praca, przez ktorg sie przemykam.

Zawzigtem sie, ze kiedys bede po drugiej stronie stotu — tam, gdzie planuje sie strategie,
prowadzi spotkania, daje ludziom wsparcie i rozwo;j.

Ze nie bede tylko trybikiem. Ze zbuduje cos$ wiece;.

Co$ swojego.

Nie miatem kontaktéw, nie miatem pieniedzy, nie miatem doswiadczenia w sprzedazy.
Ale miatem up6r, ktéry potrafit zamieni¢ wstyd i niepewno$¢ w dziatanie.




Poczatek, ktéry boli

Zaczagtem od najnizszego szczebla — jako doradca klienta.
I uwierz mi, na poczatku bywato okrutnie niewygodnie.

Dzwonienie do nieznanych ludzi, pierwsze rozmowy twarzg w twarz, drzacy gtos, pot na
rekach, pierwsze ,nie” prosto w twarz.
| ten usmiech klienta, ktéry mowi: ,Dziekuje, poradze sobie sam” — ktéry w ttumaczeniu
oznaczat: ,Nie przekonates mnie. 1dz.”

To byly miesigce, w ktérych zamiast sprzedawac produkty, walczytem z wkasnymi mys$lami.
Nie wiedziatem, ze niewidoczna cze$¢ sukcesu to odpornos$é¢ na niewidoczne porazki.

Zderzenie z rzeczywistoscia:

Na poczagtku nie ma fajerwerkow.

Jest kawa z termosu, zimny lokal, klient, ktéry cie zlewa, i kierownik, ktory cie sprawdza.
Nie masz wynikow — wiec nie masz spokoju.

Nie masz doswiadczenia — wiec wszystko sprawdzasz po piec razy.

Nie masz pewnosci siebie — wiec udajesz, ze wiesz, co robisz.

Ale ja miatem te jedng mysl, ktéra nie dawata mi spokoju:

»Zrobie wszystko, zeby sie nauczyc.
A potem zrobie wszystko, zeby sie wyrdznic.”

Codziennos¢, ktora ksztattuje

Sprzedaz to nie teoria.
To codzienne decyzje:

s Czy dzi$ zrobisz jedno potgczenie wiecej, czy sie poddasz?

s# Czy zapytasz klienta, co naprawde mysli, czy schowasz sie za regutkg?

s Czy zostaniesz chwile dtuzej, czy wyjdziesz punkt 17:00, choé wiesz, ze nic jeszcze nie
dowioztes?

Byty noce, kiedy zasypiatem z otwartym laptopem.
| poranki, kiedy budzitem sie z wyrzutami sumienia, ze wczoraj nie dowioztem wyniku.
Byt tez strach — o premie, o opinie przetozonych, o to, czy starczy do konca miesigca.

Ale byt tez gtdd — gtdd rozwoju, szkolen, awansu.
| to on pchat mnie dalej. Nawet jesli bytem zmeczony, nie odpuszczatem.

Sprzedaz to nie byta praca. To byta walka o przysztosé.
A kazdy dzienh byt jak cegta — niepozorna sama w sobie, ale budujgca cos wiekszego.




| wtedy przyszty pierwsze efekty

Pierwszy raz, kiedy zamknagtem miesigc jako numer 1 — mimo ze wszyscy mysleli, ze to
przypadek.

Pierwszy raz, gdy klient wrécit specjalnie do mnie — bo ,Pan to sie zna i chce sie Panu”.
Pierwszy raz, kiedy kierownik zaprosit mnie do rozmowy nie o sprzedazy — tylko o zmianie
stanowiska.

To byty mate momenty, ale w nich miescit sie caty méj progres.
Nie tylko w Excelu. We mnie.

Nie czekatem juz na to, ze mi sie ,przydarzy awans”.
Zaczatem dziata¢, jakbym juz tam byt.

Ale nie bylo tylko kolorowo
Byty tez gorsze dni.

Wyniki siadaty.
Motywacja uciekata.
W glowie siedziat strach — czy dam rade, czy sie nie wygtupie, czy zastuguije.

Byly momenty zwatpienia.

Takie, ktorych nie wida¢ w CV ani na LinkedInie.

Dni, w ktérych miatem ochote rzuci¢ wszystko i wrdci¢ do bezpiecznej, cichej przecietnosci.
Ale nawet wtedy — nie odpuszczatem.

Bo miatem te decyzje z listopada.
Te, ktérg podjgtem sam przed soba:

,Zrobie wszystko, zeby kiedy$s méc powiedzieé innym: DA SIE.”

A dzis?

Dzi§ zarzadzam kilkunastoma salonami, mam pod sobg dziesigtki osob, prowadze
szkolenia, wdrazam ludzi, rozwijam ich potencjat.

Czy jestem juz ,na szczycie”? Nie.
Ale jestem wystarczajgco wysoko, by powiedzie¢ Ci cos waznego:

{74 Mozna dojs¢ daleko bez znajomosci.
"4 Mozna zbudowaé swojg kariere na uczciwosci, determinaciji i samodyscyplinie.
7 Mozna dojs¢ tam, gdzie inni tylko wzdychaja.

Ale musisz najpierw sie zawzigé.
Mocniej niz wczoraj. | bardziej niz inni.



Nie ucz sie sprzedazy z podrecznikdw.
Zacznij od decyzji, ze to Ty bedziesz tg osobg, ktéra dowiezie.

74 3 rzeczy, ktére warto zapamietac z tej lekgiji:

1. Nie musisz wiedzie¢ wszystkiego na starcie.
Ale musisz podjg¢ decyzje, ze nie bedziesz przecietny.

2. Zawzietos¢ to nie emocja.
To wybdr, ktory podejmujesz codziennie — nawet jak nie masz sity.

3. Sukces to efekt setek matych dziatan — a nie jednej wielkiej szansy.
| zaczyna sie od decyzji, ktérej nikt nie widzi.
Tylko Ty. | Twéj upbr.






	🔸 Wstęp 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	🟠 Część I – Droga sprzedawcy 
	 
	Lekcja 1. Zaczynasz? To się zaweźmij 
	(bo marzenia bez działania to tylko pocztówki z przyszłości) 



