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Na początku było słowo. Słowo, które stało się narzędziem do opisu materii. I zobaczył 

sprzedawca, że słowo jest dobre nie tylko do opisu świata. Słowo wraz z ciałem — mową 

ciała — stało się podstawą jego warsztatu pracy. I zaczął on poszukiwać nowych dróg 

dotarcia do klienta. I znalazł te drogi. Zebrał je i opisał w Pięcioksięgu Biblii sprzedaży, by 

służyły po wsze czasy kolejnym pokoleniom. 

Oto więc przed Tobą, Sprzedawco, otwiera się krynica wiedzy, na którą czekałeś. Księga 

Wejścia. Ta księga jest o tym, jak i kiedy ludzie poznali sprzedaż. Mówi o jej roli, 

przejawach, zawiera liczne handlowe przypowieści, obala mity. Definiuje i systematyzuje 

sprzedaż. Księga Przyczyny. Oto tekst, który motywuje. Zmienia nastawienie sprzedawcy do 

siebie, otoczenia i procesu sprzedaży. Przekazuje współczesną wiedzę z dziedziny 

psychologii oraz różnych nurtów pracy nad sobą. Księga Metody. To część poświęcona 

technikom sprzedaży. Wszak warsztat sprzedawcy jest wyznacznikiem sukcesu zawodowego. 

Autentyczne przykłady ułatwią doskonalenie własnych umiejętności. Księga Drogi. Opisuje 

rzeczywistość i wieszczy. Prowadzi drogą, którą zmierza sprzedaż, wskazuje nowe jej 

kierunki i rodzaje. Księga Pasji / Tajemnicy. Księga multimedialna, połączona z medium 

wirtualnym poprzez stronę internetową. Obfite źródło motywacji i inspiracji. 

Idźcie zatem i sprzedawajcie!  

 

Arkadiusz Bednarski — jeden z najbardziej znanych polskich trenerów, coachów i 

mentorów. Specjalizuje się w szkoleniach z zakresu rozwoju osobistego i sprzedaży. 

Prowadzi szkolenia w kraju i za granicą. Ze sprzedażą związany jest od 1994 roku. W trakcie 

swojej kariery zawodowej pracował jako sprzedawca, menedżer i prezes zarządu. Autor 

dziewięciu książek, w tym bestsellerów Mistrz sprzedaży (Onepress 2009, 2012) i Arcymistrz 

sprzedaży (Onepress 2009, 2012).  
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