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WPROWADZENIE

 To, jak sprzedajesz, jest ważniejsze niż to, co sprzedajesz.

— andy pauL

Czy	zastanawiałeś	się	kiedyś,	Czytelniku,	nad	tym,	

co	produkuje	sprzedawca	i	jak	dokładnie	

wygląda	proces	tej	„produkcji”?	

Jeśli masz cokolwiek wspólnego ze światem sprzedaży, to odpo-
wiedź na to pytanie powinna Cię zainteresować. 

Niezależnie od tego, czy jesteś właścicielem fi rmy, szefem działu 
handlowego, sprzedawcą; czy pracujesz w koncernie, czy w średnim 
lub małym przedsiębiorstwie; czy może dopiero startujesz z wła-
snym biznesem, czy masz już ogromne doświadczenie w podpisy-
waniu kontraktów — sprawdź, czy potrafi sz odpowiedzieć również 
na poniższe pytania.

Czy wiesz, co musi zrobić sprzedawca, żeby jego „produkt” 
za każdym razem był taki sam i takiej samej jakości? 

Czy wiesz, co dokładnie robi sprzedawca, kiedy „przenosi” 
produkt ze „stanowiska produkcyjnego” numer jeden do ko-
lejnego? 

Według mnie podpisywanie umów, a inaczej mówiąc, ich „pro-
dukcja”, nie różni się niczym w swoim charakterze od procesu 
produkcji na przykład samochodów czy telewizorów — czy zgo-
dzisz się z takim stwierdzeniem? 

Zastanów się, czy „proces produkcji podpisanych umów” 
w Twoim biznesie jest procesem prostym, czy skomplikowanym? 

Czy	zastanawiałeś	się	kiedyś,	Czytelniku,	nad	tym,	

co	produkuje	sprzedawca	i	jak	dokładnie	
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Ile „stanowisk produkcyjnych” (etapów) zawiera? Co się dzieje na 
każdym z tych „stanowisk”? Co musi się wydarzyć, żeby „półpro-
dukt” skutecznie przeszedł na kolejne „stanowisko”? 

Czy w ogóle w swoim biznesie dostrzegasz dziś te kwestie? Jeśli 
po drodze coś pójdzie nie tak, to czy potrafisz szybko zdiagnozować, 
co było tego przyczyną? Czy jesteś w stanie wyłapać to jeszcze na 
etapie „produkcji” i w porę zareagować, czy zwykle dowiadujesz się 
o tym po fakcie? Czy wiesz dokładnie, czego zabrakło? Na którym 
„stanowisku produkcyjnym” zaistniał problem? 

Jeśli chociaż jedno z tych pytań budzi Twoją ciekawość lub 
wątpliwości, zachęcam Cię do przeczytania tej książki! 

Jeśli uważasz, że brakuje Ci wiedzy na temat poruszonych wyżej 
zagadnień, zachęcam Cię do przeczytania tej książki! 

Jeśli nie jesteś w stanie precyzyjnie odpowiedzieć na każde z tych 
pytań i opierasz się jedynie na swojej intuicji, również zachęcam 
Cię do przeczytania tej książki! 

Wszystkie poruszone wyżej zagadnienia są kluczowe dla 
finalnej wersji kontraktu, który podpiszesz z klientem — mogą 
też zadecydować o tym, że nie podpiszesz go wcale albo zrobisz 
to, ale na warunkach Twojego klienta, a nie na Twoich. A to może 
mieć wpływ zarówno na wdrożenie, jak i na całą współpracę 
z klientem.

Obserwując sprzedaż przez blisko dwadzieścia pięć lat, dosze-
dłem do kilku wniosków, które sprawiły, że postanowiłem napisać 
tę książkę.

Po pierwsze, uważam, że proces sprzedaży może być tak samo 
dokładnie opisany oraz tak samo przewidywalny i powtarzalny jak 
na przykład proces produkcji. Co więcej, może być opisany w taki 
sposób, aby odzwierciedlał codzienne, skuteczne działania sprze-
dawców, a nie był tylko zbiorem procedur do szuflady.

Po drugie, w firmach, z którymi miałem okazję pracować do 
tej pory, a były ich dziesiątki, procesy produkcji, logistyka czy re-
klamacje zawsze cieszyły się większą atencją niż proces sprzedaży. 
Te pierwsze niemal zawsze były dokładnie opisane i przestrzegane, 
ten drugi był rzadko opisywany, a jeszcze rzadziej stosowany w co-
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dziennej pracy i przestrzegany w jednolity sposób przez wszystkich 
zainteresowanych.

I po trzecie, proces sprzedaży to w gruncie rzeczy jeden 
z procesów produkcji — produkcji podpisanych kontraktów lub 
przegranych transakcji, zaufanych doradców lub niechcianych 
sprzedawców, zadowolonych i ufających klientów lub klientów 
niezadowolonych i roszczeniowych, jak również oczekiwanego 
poziomu marży dla firmy lub spodziewanego przez klienta upustu.

To, jaki będzie efekt finalny tak rozumianego procesu sprzedaży, 
zależy w dużej mierze od tego, na ile poważnie i metodycznie podej-
dziemy do tego zagadnienia, a na ile potraktujemy sprzedaż jak coś, 
co zależy od relacji, „gadanego” sprzedawcy czy nawet szczęścia.

Mam też dobrą wiadomość. W książce, którą trzymasz w rę-
kach, znajdziesz odpowiedzi na wszystkie te pytania. Co więcej, 
dowiesz się z niej, że istnieją sposoby, aby metodycznie, krok po 
kroku, wypracowywać, a co najważniejsze, tworzyć taki proces 
sprzedaży, abyście Ty i Twoi sprzedawcy stali się dla klienta zaufa-
nymi doradcami, a podpisywanie umów odbywało się już tylko na 
warunkach, jakich oczekujesz. 

Uwierz mi, że to jest proste — wymaga tylko odpowiedniego 
podejścia, to znaczy spojrzenia na sprzedaż jak na najważniejszy 
proces w Twojej firmie. Jeśli Cię to oburza, to popatrz na sprawę 
jak na proces wytwarzania produktu, który dostarczasz swoim 
klientom! Tam, jak zakładam, nie ma odstępstw.

Ta książka pomoże Ci znaleźć odpowiedzi na wszystkie posta-
wione wyżej pytania, co więcej — jeśli zastosujesz proponowane 
rekomendacje, będziesz w stanie samodzielnie stworzyć w swojej 
firmie skuteczny „proces produkcji podpisanych umów”! 

Zapraszam Cię na wspólną przygodę, jaką będzie zbudowa-
nie w Twojej firmie precyzyjnego, powtarzalnego, jednolitego dla 
wszystkich, a przy tym szczelnego, „zgodnego ze specyfikacją” oraz 
skutecznego procesu produkcji zadowolonych klientów, zaufanych 
doradców oraz umów podpisywanych na Twoich warunkach! 

Tak się złożyło, że blisko dwadzieścia pięć lat swojego życia 
spędziłem w sprzedaży. Po wielu latach poszukiwania swojego 
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miejsca w różnych korporacjach zostałem przedsiębiorcą i nie-
zależnym konsultantem, wspierając innych w rozwijaniu działań 
sprzedażowych, a jednocześnie nie zrezygnowałem całkowicie z roli 
sprzedawcy, a to dzięki start-upowi, który kilka lat temu zacząłem 
rozwijać. 

W tej chwili określam się jako „nie-trener sprzedaży”, twardo 
stąpający po ziemi pragmatyk i sprawdzony w boju rzemieślnik, 
entuzjasta efektywnej sprzedaży opartej na budowaniu wartości 
i zaufania oraz produktywności osobistej, coach utrwalania do-
brych nawyków sprzedażowych, mentor, konsultant, sparingpart-
ner biznesowy, twórca aplikacji wspierającej efektywną sprzedaż 
w codziennej pracy sprzedawców i menedżerów.

W kolejnych rozdziałach podzielę się z Tobą całą swoją prak-
tyczną wiedzą zdobytą przez lata doświadczeń sprzedażowych. 
Dzięki temu znacznie szybciej niż ja zwiększysz swoją efektywność, 
staniesz się w oczach klienta zaufanym doradcą i będziesz „produ-
kować” tylko takie kontrakty, jakich oczekujesz — zaoszczędzisz 
przy tym mnóstwo czasu oraz unikniesz przykrych doświadczeń 
i niepowodzeń. Mam też nadzieję, że przestaniesz wreszcie sprze-
dawać i jednocześnie na serio pokochasz to, co robisz!
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