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Zanim zaczniemy...

Czesc!

Jesli czytasz tego ebooka, prawdopodobnie jestes w jednej
Z tych sytuacji:

[ N

Jestes swietnym specjalistag w swojej dziedzinie,
ale czujesz sie nieswojo, gdy przychodzi do
sprzedawania.

Zauwazasz, ze klienci czesto wybieraja
podstawowe ustugi, cho¢ mogliby skorzystac
Z bardziej kompleksowych.

Chcesz zwiekszy¢ swoje przychody, ale bez
bycia nachalnym sprzedawca.

- /

To catkowicie normalne. Wiekszos¢ specjalistow ustugowych
woli skupiac¢ sie na tym, co robig najlepiej, czyli na $wiadczeniu
wysokiej jakosci ustug, a nie na ich sprzedazy.

Naucz sie rozmow, ktére otwieraja portfele klientow! | Kamil Kolarczyk © 2025



Co znajdziesz w tym ebooku?

W tym krotkim przewodniku poznasz prosty schemat
rozmowy, ktory pozwoli Ci naturalnie zwiekszac sprzedaz
- bez naciskania i bez poczucia, ze wciskasz cos klientowi.

To metody, ktére sprawdzity sie w setkach matych firm
ustugowych w Polsce.

Dlaczego wiekszos¢ specjalistow nie lubi sprzedawac?
Prosta struktura rozmowy z klientem

Powitanie i budowanie relacji

Rozpoznanie potrzeb

Przedstawienie rozwigzania

Zamkniecie i hastepny krok

Jak radzic¢ sobie z typowymi obiekcjami?

Jak korzystac z tego e-booka?

Przeczytaj catosc (zajmie Ci to okoto 15 minut), wybierz 1-2
techniki, ktére najbardziej do Ciebie przemawiajg, | zastosuj je
przy najblizszej rozmowie z klientem.



Poznajmy sie!

Nazywam sie Kamil Kolarczyk i od 10 lat zajmuje sie tym, co
wielu nazywa trudna sztuka sprzedazy. Dla mnie sprzedaz to
nie sztuczki, tylko umiejetnos¢ budowania relacji |
prowadzenia rozmowy, ktora konczy sie decyzjg - zaufaniem
klienta i zamknietg sprzedaza.

Specjalizuje sie w sprzedazy bezposredniej. Te]
prawdziwej, gdzie patrzysz klientowi w oczy, styszysz jego
obawy | wiesz, ze masz tylko kilka minut, zeby zbudowac
zaufanie.

Pracuje z osobami, ktére maja
codzienny kontakt z klientem. Szkole
nie tylko z technik sprzedazy, ale tez
z kluczowych umiejetnosci miekkich,
bo bez nich nie ma skutecznej
rozmowy.

Od blisko dziesieciu lat zajmuje sie
sprzedaza i obstuga klienta, od siedmiu
lat jestem przedsiebiorca. Czesto
styszatem, ze umiem dogadac sie

z kazdym, co wynika z tego, ze potrafie
dostrzec i docenic rézne perspektywy.

il el

kamilkolarczyk.com




Dlaczego wiekszosé specjalistow
nie lubi sprzedawac?

Przez 10 lat pracy z ludzmi zauwazytem, ze niechec
do sprzedazy najczesciej wynika z trzech powodow:

1. "Boje sie, ze klient pomysli, ze chce mu cos wcisna¢"

To najbardziej powszechna obawa. Nikt nie chce byc¢
postrzegany jako nachalny sprzedawca, ktéry mysli tylko

o0 swoim zysku. Zwtaszcza jesli budujesz dtugotrwate relacje
z klientami, zaufanie jest dla Ciebie wazniejsze niz
jednorazowy wiekszy przychod.

2. "Czuje sie niezrecznie moéwiac o pienigdzach"

Dla wielu specjalistow rozmowa o cenie jest krepujaca.
Pojawia sie niepewnosc: "Czy nie poprosze o zbyt duzo?

A moze klient pomysli, ze jestem za drogi? Co jesli zacznie
negocjowac?"

3. "Nie wiem, co doktadnie powiedzieé, by zacheci¢
do zakupu"

Brak konkretnego scenariusza rozmowy powoduje
niepewnosc. W przeciwienstwie do samej ustugi, w ktorej
jestes ekspertem, rozmowa sprzedazowa wydaje sie
obszarem bez jasnych zasad i wskazowek.



KLUCZOWA ZMIANA MYSLENIA

Zapamietaj te prosty, ale przetomowa zasade:

Dobra sprzedaz to nie "wciskanie", ale pomoc klientowi
w podjeciu najlepszej dla niego decyzji.

Kiedy przestaniesz myslec o sobie jak o sprzedawcy,

a zaczniesz postrzegac sie jako doradce, ktory szczerze chce
pomaoc klientowi osiggnac¢ najlepsze rezultaty, caty proces
stanie sie naturalny i komfortowy - zarowno dla Ciebie, jak

i dla klienta.

Roéznica miedzy WCISKACZEM a DORADCA:

-

WCISCKACZ DORADCA

Q Mowi duzo o ustudze Zadaje pytania

o potrzeby klienta
Probuje przekonac

& do zakupu Pomaga podjac

najlepsza decyzje

€9 Skupia sie na cechach

Skupia sie na
o Czuje dyskomfort korzysciach dla klienta
przy sprzedazy
Czuje satysfakcje

Z pomocy klientowi

\ NS /

Widzisz réznice? Zastanow sie czy kiedy Ty wystepujesz jako
klient wolisz jak ktos opowiada o tym jaka jego firma jest
wspaniata, a produkty i ustugi jedyne w swoim rodzaju czy
jak ktos$ bada Twoje potrzeby i opowiada o tym jak jego
ustuga lub produkt moga pomac Ci rozwigzac Twoj problem.



Prosta struktura rozmowy
z klientem

Oto 4-stopniowy model rozmowy, ktory kazdy moze
zastosowac, niezaleznie od branzy i doswiadczenia
sprzedazowego:

1. POWITANIE | BUDOWANIE RELACIJI
(pierwsze 2-3 minuty)

Pierwsze wrazenie i hawigzanie kontaktu z klientem.

2. ROZPOZNANIE POTRZEB
(zadawanie odpowiednich pytan)

Dowiedzenie sie, czego klient naprawde potrzebuje.

3. PRZEDSTAWIENIE ROZWIAZANIA
(rekomendacja dopasowana do potrzeb)

Wskazanie najlepszej opcji nha podstawie rozpoznanych
potrzeb.

4. ZAMKNIECIE | NASTEPNY KROK
(Jak poprowadzi¢ do decyzji)

Naturalne zakonczenie prowadzace do decyzji lub kolejnego
kontaktu.



Ta struktura dziata w kazdej branzy ustugowej, poniewaz
bazuje na uniwersalnych zasadach komunikacji
miedzyludzkiej. Nie chodzi o zastosowanie trikdw
sprzedazowych, ale o przeprowadzenie klienta przez
logiczny proces podejmowania decyzji.

Przyktady

Wyobraz sobie kosmetolozke, ktéra zamiast od razu
przystapic¢ do zabiegu, poswieca 2 minuty na pytania o skore
klientki, jej dotychczasowa pielegnacje i oczekiwania.

Na podstawie tych informacji moze zarekomendowac
najlepszy zabieg i produkty do pielegnacji domowe].
To nie jest sprzedaz - to profesjonalne doradztwo, ktore
naturalnie prowadzi do wiekszego zamowienia.

Wyobraz sobie fotografa slubnego, ktéry zamiast od razu
przedstawiac swoje pakiety i ceny, rozpoczyna spotkanie od
pytan o wymarzony charakter slubu, historie relacji pary
mitodej i kluczowe momenty, ktére chcieliby uwiecznic.

Na podstawie ich odpowiedzi moze zaproponowac
odpowiedni styl fotografii, okresli¢ potrzebny czas pracy i
dodatkowe ustugi, jak sesja narzeczenska czy album
premium. To nie jest sprzedaz - to wnikliwe zrozumienie ich
potrzeb i marzen, ktére naturalnie prowadzi do wyboru
kompleksowej oferty dopasowanej do ich wyjatkowego dnia.




Powitanie i budowanie relacji
(plerwsze 2-3 minuty)

Pierwsze minuty kontaktu z klientem sa kluczowe. To wtedy
klient podswiadomie decyduje, czy Ci ufa i czy czuje sie
komfortowo.

Doktadny scenariusz powitania:

Przywitaj sie z uSmiechem i przedstaw:
"Dzien dobry, nazywam sie [Twoje imie]. Witam
serdecznie w naszym [salon/gabinet/studio]."

Zadbaj o komfort:
"Prosze, niech Pan/Pani usigdzie. Czy moge
zaproponowac¢ wode/kawe/herbate?"

Zbuduj most osobisty:

"Widze, ze jest Pan/Pani u nas po raz pierwszy/kolejny.
Jak Pan/Pani trafit(a) do nas?" lub "Jak minat Panu/Pani
dzien?"




3 btedy na poczatku rozmowy, ktére niszczg Twoja
wiarygodnosé:

3 Rozpoczynanie od oferty - zamiast najpierw poznac
potrzeby klienta.

€3 Brak uwagi i skupienia - spogladanie na telefon,
komputer lub innych klientow.

¢3 Przesadny profesjonalizm - uzywanie zargonu
technicznego, ktory oniesmiela klienta.

Technika “mostu osobistego”

To prosty sposob na szybkie zbudowanie relacji
bez krepujgcego small-talku. Polega na
znalezieniu wspdlnego mianownika lub
nawigzaniu do czegos osobistego:

. "Widze, Ze ma Pani nowa fryzure - wyglada
sSwietnie!"

"Ten deszcz nie odpuszcza od rana, prawda?
Udato sie Panu znalez¢ miejsce parkingowe
w poblizu?"

o "Zauwazytam, ze byta Pani u nas ostatnio
““" na [zabieg]. Jak sie Pani podobat efekt?"

\ /




4 N

2 pytania budujace zaufanie

"Co sprowadza Pana/Panig do nas dzisiaj?"
- otwarte pytanie dajace klientowi kontrole
nad poczatkiem rozmowy

"Czy ma Pan/Pani jakie$s konkretne
oczekiwania zwigzane z dzisiejszg wizyta?"

- pytanie pokazujace, ze zalezy Ci na satysfakgji
klienta

\ /
4 N

Mowa ciata i ton gtosu

o Utrzymuj kontakt wzrokowy,
7 ale nie wpatruj sie intensywnie

o Stdj lub siedz na tej samej wysokosci
7 co klient (nie "géruj" nad nim)

@ Mow spokojnym, cieptym gtosem
w érednim tempie

Pamietaj!

Te pierwsze minuty nie musza byc¢ idealne.
Najwazniejsze, bys byt(a) autentyczny(a) i pokazat(a),
ze naprawde interesujesz sie klientem jako osoba,

a nie tylko zrodtem przychodu.




Rozpoznanie potrzeb
(wtasciwe pytania)

Drugi etap rozmowy to serce catego procesu.

To tutaj, poprzez zadawanie witasciwych pytan, odkrywasz,
czego klient naprawde potrzebuje — czesto sg to rzeczy,
ktorych sam klient nie jest w petni swiadomy.

4 N
5 najwazniejszych pytan
diagnostycznych

Pytanie o gtéwny problem/potrzebe

"Co konkretnie chciat(a)by Pan/Pani osiggnaé
podczas dzisiejszej wizyty?" lub "Co najbardziej
Pana/Panig niepokoi w kwestii [obszar Twojej
specjalizacji]?"

Pytanie o wczesniejsze doswiadczenia

"Czy prébowat(a) Pan/Pani wczedéniej rozwigzad
ten problem? Jakie byty efekty?" lub "Jakie
zabiegi/ustugi sprawdzity sie u Pana/Pani najlepiej
W przesztosci?"




o

Pytanie o oczekiwany rezultat

"Jaki doktadnie efekt chciat(a)by Pan/Pani
uzyskac?" lub "Jak wyobraza sobie Pan/Pani
idealny rezultat naszej wspotpracy?"

Pytanie o ograniczenia/obawy

"Czy jest co$, czego chciat(a)by Pan/Pani uniknac
podczas zabiegu/ustugi?" lub "Czy ma Pan/Pani
jakies obawy zwigzane z tg ustuga?"

Pytanie o timeframe (kiedy klient chciatby
osiggnac¢ rezultat)

"W jakim czasie chciat(a)by Pan/Pani zobaczy¢
rezultaty?" lub "Czy zalezy Panu/Pani na szybkim
efekcie, czy raczej na dtugotrwatych rezultatach?"

/

Jak stuchac odpowiedzi, by

wytapac okazje sprzedazowe?

Stuchaj aktywnie - kiwaj gtowa, utrzymuj kontakt
wzrokowy

R6b krétkie notatki - pokazuje to, ze traktujesz
klienta powaznie



«, Dopytuj o szczegoty - "Czy mogtaby Pani powiedziec
cos$ wiecej na ten temat?"

@, Potwierdzaj zrozumienie - "Jesli dobrze rozumiem,
Y zalezy Panu na...”

- Wylapuj stowa-klucze - zwroty wskazujgce na priorytety
W Klienta, np. "szybko", "trwale", "bez bolu", "naturalnie"

Przykiady pytan dla réznych branz

Salon kosmetyczny: "Jak wyglada Pani codzienna
pielegnacja skory?" "Jakie zmiany w wygladzie skory
zauwazyta Pani w ostatnim czasie?"

Fryzjer: "Co lubi Pan/Pani w swojej obecnej fryzurze, a co
chciat(a)by Pan/Pani zmienié?" "lle czasu dziennie moze
Pan/Pani poswieci¢ na uktadanie wtoséw?"

Fizjoterapeuta: "W jakich sytuacjach bdl jest najsilniejszy?"
"Jakie czynnosci chciat(a)by Pan/Pani znéw wykonywac bez
dyskomfortu?"

Warsztat samochodowy: "Kiedy doktadnie zauwazyt Pan ten
problem?" "Czy planuje Pan dtuzszg trase w najblizszym
czasie?"

Pamietaj!

Dobre pytania to takie, ktére pokazujg Twoje
zainteresowanie i troske, a nie przestuchanie klienta.
Zadawaj je z autentyczng ciekawoscia i checig pomocy.



Przedstawienie rozwigzania
(Twoja rekomendacja)

Na tym etapie wykorzystujesz informacje zebrane podczas
rozpoznania potrzeb, aby zaproponowac najlepsze
rozwigzanie dla klienta. Kluczem jest przedstawienie
rekomendacji jako naturalnej odpowiedzi na potrzeby.

a I
Formuta P-K-R

Problem » Konsekwencje » Rozwigzanie

Ta prosta struktura pomoze Ci przedstawic
rekomendacje w sposob, ktdory pokazuje jej
wartosc:

Problem: Potwierdz problem/potrzebe klienta
"Na podstawie tego, co Pan/Pani powiedziat(a),
gtdbwnym problemem jest.."

Konsekwencje: Pokaz konsekwencje nierozwigzania
problemu lub korzysci z jego rozwigzania "Jesli nie
zajmiemy sie tym teraz, moze to prowadzi¢ do.../
Rozwigzanie tego problemu pozwoli Panu/Pani na..."

Rozwigzanie: Przedstaw swojg rekomendacje "Z tego
powodu rekomendowatbym/rekomendowatabym..."




Jak przedstawic korzysci,
a nie cechy techniczne?

Q Cecha: to, co ustuga/produkt MA

Korzysé: to, co ustuga/produkt DAIJE klientowi

a N

Konkretne przyktady:

@ "Ten zabieg zawiera 30% wiecej
kwasu hialuronowego."

"Ten zabieg sprawi, ze skéra bedzie
wyraznie bardziej nawilzona i elastyczna
przez nastepne 2 tygodnie."

@ "Ta ustuga trwa 90 minut."

"Ta ustuga daje nam wystarczajaco duzo
czasu, aby doktadnie zajgé¢ sie wszystkimi
problemami, ktére Pani wymienita."

\ /

Cwiczenie: Przeanalizuj i rozpisz na kartce kilka przyktadéw
z Twojego biznesu - przerdb ceche na korzysc.

Naucz sie rozmow, ktére otwieraja portfele klientow! | Kamil Kolarczyk © 2025



Technika "opcji wyboru"

Jak przedstawic kilka wariantéw rozwigzania?

Przedstaw klientowi 2-3 opcje, roznigce sie zakresem,
intensywnoscia lub cena:

"Na podstawie Pana/Pani potrzeb, widze trzy mozliwe
rozwigzania:

 Opcja podstawowa: [krotki opis + gtdwna korzysS¢ + cena]

e Opcja rozszerzona: [krotki opis + gtdwne korzysci + cenal

 Opcja kompleksowa: [kréotki opis + wszystkie korzysci +
cena]

Kazda z nich przyniesie rezultaty, rozniag sie gtdwnie [wyjasnij
gtdwna réznice, np. szybkoscia efektu, trwatoscia]."

4 N

Prosty trick, ktory sprawia, ze klient sam poprosi
o drozszga opcje:

Zamiast zaczynac od najtanszej opcji, zacznij od
srodkowej lub najdrozszej, moéwiac:

"Dla wiekszosci moich klientow z podobnym
problemem jak Pani, najlepszym rozwigzaniem
jest [opcja $rednia/premium]. Daje ona
[kKluczowe korzysci]. Oczywiscie, mamy tez opcje
podstawowag, ktora [korzysc], ale nie obejmuje
ona [kluczowy element]."

o /




Przyktad rekomendacji

krok po kroku

-

o

Fryzjerka do klientki podczas konsultacji:

PROBLEM

“Dzien dobry, Pani Aniu. Widze, ze Pani wtosy sg dosc
przesuszone na koncach, a kolor lekko sie wyptukat.
Z tego co Pani powiedziata, uzywa Pani zwyktego
szamponu z drogerii i myje wtosy codziennie, tak?

To witasnie gtowny problem, ktory powoduje to
przesuszenie i szybkie wyptukiwanie koloru.”

/

-

KONSEKWENCIE

“Wie Pani, codzienne mycie witosow zwyktym
szamponem z drogerii wyptukuje naturalne oleje

I pigment, przez co koncowki robig sie tamliwe,

a kolor matowy. Jesli bedziemy kontynuowac w ten
sposob, za kilka tygodni koncowki moga zaczac sie
rozdwajac, a to juz bedzie wymagato znacznie
mocniejszego ciecia. Z drugiej strony, odpowiednia
pielegnacja teraz, pomoze zachowac dtugosc¢ wtoséow
I SwiezosC koloru na dtuze.

~

/




-

ROZWIAZANIE

“Mam dla Pani dwie propozycje:

Mozemy dzis zrobi¢ samo odswiezenie koloru i
podciecie koncowek za 180zt. To podstawowe
rozwigzanie, ktére poprawi wyglad na kilka tygodni.
Albo mozemy zrobi¢ kompleksowy zabieg
regeneracyjny z keratyna, odswiezenie koloru i
modelowanie. Po takim zabiegu wtosy beda
nawilzone, wzmocnione i zabezpieczone przed
dalszym niszczeniem. Koszt takiego zabiegu to 320zt.

| szczerze? Wiekszos¢ moich klientek, ktore maja
podobny problem, decyduje sie na te druga opcje.
Zabieg z keratyna dziata na wtosy jak dobry krem na
skore - odzywia je od srodka. Do tego polecam
zmienic¢ szampon na profesjonalny, ktéry Pani
pokaze. Co Pani na to?"

o

/

-

"Rozumiem, ze to wiekszy wydatek niz Pani
planowata, dlatego absolutnie nie naciskam. Prosze
pomyslec. Roznica to 140 zt, a efekt bedzie widoczny
przez kilka miesiecy. Poza tym, zabieg z keratyna
sprawi, ze wtosy beda sie tatwiej uktadacd, wiec
zaoszczedzi Pani czas kazdego ranka na ich
stylizacje. A jesli zdecyduje sie Pani dzis, dorzuce
mata probke odzywki z tej samej serii co szampon,
ktorego uzywamy w salonie."

~

/




Zamkniecie i nastepny krok
(bez presiji)

Ostatni etap rozmowy to moment, w ktorym wielu
specjalistow czuje najwiekszy dyskomfort. Jak zakonczyc¢
rozmowe tak, by klient podjat decyzje, ale bez wywierania
presji? Oto sprawdzone metody:

4 N

3 naturalne sposoby
zamkniecia rozmowy

Pytanie o preferencje

Zamiast pytac "Czy chce Pan/Pani skorzystaé
z tej ustugi?" (co tatwo moze spotkac sie
z odmowa), zapytaj:

"Ktéra z tych opcji wydaje sie Panu/Pani
bardziej odpowiednia?" lub "Czy wolataby
Pani pakiet podstawowy czy kompleksowy?"

To pytanie zaktada, ze klient juz podjat decyzje
o skorzystaniu z ustugi, a teraz wybiera jedynie
wariant.




.

Pytanie o termin

Przejdz ptynnie do kwestii organizacyjnych:
"Kiedy bytby dla Pana/Pani dogodny termin
na ten zabieg?" lub "Czy pasowatby
Panu/Pani poczatek przysztego tygodnia, czy
wolatby Pan pézniejszy termin?"

Podobnie jak poprzednie, to pytanie
przechodzi do szczegotdw realizacji, zaktadajac
pozytywna decyzje.

Pytanie o szczegodty

Skup sie na szczegotach wykonania ustugi:
"Czy wolataby Pani przyjs¢ rano, czy raczej
po potudniu?" lub "Czy przy okazji
wykonania [ustuga podstawowal] chciatby
Pan réwniez [ustuga dodatkowa]?"

Co zrobic, gdy klient
"musi sie zastanowic"?

Jest to naturalny etap procesu decyzyjnego dla wielu
klientow. Zamiast naciskac lub okazywac rozczarowanie:

Potwierdz, ze to wazna decyzja: "Oczywiscie,
rozumiem, ze chce Pan/Pani to przemysled."




Doprecyzuj watpliwosci: "Czy jest cos konkretnego,
co powstrzymuje Pana/Panig przed decyzjg? Moze
maogtbym/mogtabym rozwiac jakie$ watpliwosci?"

Zaproponuj nastepny konkretny krok: "Moze zostawie
Panu/Pani nasz katalog/broszure z doktadnym opisem
tej ustugi? A moze wolatby Pan/Pani, zebym zadzwonit(a)
za 2-3 dni, gdy bedzie Pan/Pani miat(a) czas na
przemyslenie?"

Zostaw "otwarte drzwi": "Niezaleznie od decyzji,
jestem do Pana/Pani dyspozycji. Prosze dzwonié, jesli
pojawig sie jakiekolwiek pytania."

Jak zaproponowac rezerwacje
terminu bez naciskania?

"Rozumiem, ze chce Pan/Pani to przemysleé. Nasza
dostepnosc¢ w najblizszych dniach jest dos¢ ograniczona.
Jesli chce Pan/Pani zabezpieczy¢ termin, moge dokonaé
wstepnej rezerwacji bez zadnych zobowigzan. Zawsze mozna
ja anulowac z 24-godzinnym wyprzedzeniem bez zadnych
konsekwencji. Co Pan/Pani na to?"

Przyktady zamkniecia dla réznych sytuaciji:

Dla klienta zdecydowanego: "Swietnie, ciesze sie,

ze wybrat(a) Pan/Pani tg ustuge. Czy pasowatby
Panu/Pani przyszty wtorek o 15:00, czy wolatby Pan/Pani
Inny termin?"



Dla klienta niezdecydowanego: "Rozumiem, ze
potrzebuje Pan/Pani wiecej czasu. Moze przygotowad
dla Pana/Pani krotka informacje na kartce o tych dwadch
opcjach? Dzieki temu bedzie miat(a) Pan/Pani wszystkie
szczegoty podczas podejmowania decyzji."

Dla klienta z obiekcjami cenowymi: "Rozumiem, ze
iInwestycja w ten zabieg wymaga zastanowienia. Warto
wiedziec, ze oferujemy rowniez mozliwosc roztozenia
ptatnosci na dwie raty. Czy to rozwigzanie bytoby dla
Pana/Pani pomocne?"

Pamietaj!

Zamkniecie to nie moment "wygrania ze sprzedazy",

ale logiczna konkluzja wspodlnej rozmowy, w ktorej
pomagasz klientowi podjac¢ najlepsza dla niego decyzje.




Jak radzi¢ sobie z typowymi
obiekcjami?

Obiekcje sg naturalnym elementem procesu decyzyjnego.

Nie oznaczajg, ze klient nie chce skorzystac¢ z Twojej ustugi
- czesto to prosba o wiecej informacji lub potwierdzenie
wartosci. Oto jak radzi¢ sobie z najczestszymi obiekcjami:

-

Technika O-Z-P

Odczekaj » Zrozum » Przedstaw rozwigzanie

Odczekaj - nie przerywaj klientowi, pozwdl mu w
petni wyrazi¢ obiekcje.

Zrozum - dopytaj o szczegoty, upewnij sig, ze dobrze
rozumiesz obiekcje.

Przedstaw rozwigzanie - odpowiedz na konkretna
obiekcje, nie broniac sie, ale informujac.

~
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4 najczestsze obiekcje
i jak na nie reagowac

"To za drogo"

Co powiedzieé: "Rozumiem, ze cena to wazny czynnik przy
podejmowaniu decyzji. Czy moge zapytac, z czym doktadnie
Pan/Pani poréwnuje te cene?

[PAUZA, WYStUCHAJ]

Dziekuje za wyjasnienie. Warto zwrdoci¢ uwage, ze w naszej
ustudze, oprécz samego [gtdwny element ustugi], otrzymuje
Pan/Pani rowniez [dodatkowe korzysci, na ktorych klientowi
zalezy]. Ponadto, efekty utrzymuja sie przez [okres], co w
dtuzszej perspektywie czyni te inwestycje bardziej optacalna.

Mamy rowniez opcje [tansza alternatywal], ktéra kosztuje
mniej, ale nie obejmuje [element, ktory nie jest absolutnie
kluczowy dla tego klienta]. Ktéra opcja wydaje sie Panu/Pani
bardziej odpowiednia?"

"Musze to przemyslec"

Co powiedzieé: "Oczywiscie, rozumiem, ze to decyzja
wymagajgca zastanowienia. Czy moge zapytac, co
konkretnie sktania Pana/Panig do przemyslenia?

Czy chodzi o ceng, efekty, czy moze jakis inny aspekt?



[PAUZA, WYStUCHAJ]

Dziekuje za szczerosé. Aby utatwi¢ Panu/Pani podjecie
decyzji, moge [zaproponowac rozwigzanie dopasowane do
konkretnej watpliwosci, np. przygotowac wiecej informacii,
pokazac efekty u innych klientow, zaproponowac tansza
alternatywe].

Czy moge zaproponowad, ze zadzwonie do Pana/Pani w
[konkretny dzien], aby sprawdzic¢, czy pojawity sie jakies
pytania? W miedzyczasie przygotuje dla Pana/Pani

[materiat/informacje], ktéry pomoze w podjeciu decyzji."

"Musze to przedyskutowac
z zong/mezem"

Co powiedzieé: "To catkowicie zrozumiate. Wazne decyzje
najlepiej podejmowac wspodlnie. Czy moge zapytac, jakie
aspekty beda najbardziej istotne dla Pana/Pani partnera?

[PAUZA, WYStUCHAJ]

Dziekuje. Czy pomocne bytoby, gdybym przygotowat(a)
krotka informacje o [ustuga] z uwzglednieniem tych
aspektéw? Dzieki temu bedzie miat(a) Pan/Pani wszystkie
potrzebne informacje podczas rozmowy.

A moze Pana/Pani partner(ka) chciat(a)by rowniez przyj$¢ na

krotka konsultacje? Czesto takie wspdlne spotkania
pomagaja w podjeciu najlepszej decyzji."
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"Znalaztem to taniej gdzie indziej"

Co powiedzieé: "Dziekuje za szczeros¢. Czy moge zapytac,
gdzie doktadnie znalazt(a) Pan/Pani podobng oferte i co
doktadnie zawierata?

[PAUZA, WYStUCHAJ]

Rozumiem. Warto zwrdoci€ uwage, ze nasze ustugi roznia sie
od konkurencji [konkretna réznica wartosciowa dla klienta,
Nnp. uzywane produkty, doswiadczenie, dodatkowe
elementy]. Nasi klienci wybierajg nas wtasnie ze wzgledu na
[unikalna wartosc].

Nie zawsze najtansza opcja jest najkorzystniejsza w dtuzszej
perspektywie. Czy te dodatkowe korzysci, ktére oferujemy,
sg dla Pana/Pani istotne?"

Pamietaj!

Kluczem do radzenia sobie z obiekcjami jest traktowanie ich
nie jako przeszkdd, ale jako okazji do lepszego zrozumienia
potrzeb.

a N

Nie odpuszczaj - rozmawiaj!

Najlepsza sprzedaza jest sprzedaz doradcza,
a obiekcje to sSwietna okazja do tego, zeby
podpytac klienta o oczekiwania i rozwingc
wartosciowa rozmowe, przy ktorej wygrasz.

- /
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Do dzieta! To Twoj czas!

Dotartes do konca podrdozy z tym ebookiem, ale tak
naprawde to dopiero poczatek Twojej transformacji w
mistrza sprzedazy. Pamietaj, nie musisz rewolucjonizowac
swojego biznesu z dnia na dzien. Sztuka efektywnej
sprzedazy to wprowadzanie drobnych modyfikacji, ktére
dajg potezne rezultaty.

Masz co$, czego nie maja wielkie korporacje -
autentycznosé i mozliwosé bezposredniego kontaktu z
klientem. Wykorzystaj to! Zacznij od jednej techniki
przedstawionej w tym ebooku. Moze to byc¢ zidentyfikowanie
problemu klienta, opisanie konsekwencji jego
nierozwiazania, czy przedstawienie dwoch opcji rozwigzania.
Przetestuj to w najblizszej rozmowie sprzedazowe,].

Nie zniechecaj sie, jesli pierwsze préby nie przyniosa
spektakularnych efektow. Kazda rozmowa to trening, a
kazde niepowodzenie to lekcja. Najwazniejszym krokiem jest
ten pierwszy — wyjscie ze strefy komfortu i wyprobowanie
nowego podejscia.



Pamietaj tez, ze Twoi klienci czekajg na rozwigzania swoich
problemoéw. Kiedy przestaniesz mysle¢ o "sprzedawaniu" a
zaczniesz skupia¢ sie na "pomaganiu", Twoje rozmowy
nabiora nowej jakosci, a portfele klientéw otworzay sie
same.

Do dzieta! Twoj] maty biznes zastuguje na wielki sukces, a
techniki, ktdore poznates, sa Twoja Sciezka do jego
osiggniecia. Zacznij od dzis, zacznij od teraz - od jednej
rozmowy, jednego klienta, jednej drobnej zmiany.

Powodzenia na Twojej drodze do mistrzostwa w
rozmowach sprzedazowych!

il




Naucze Cie technik sprzedazy
i komunikacji z klientem!

Nazywam sie Kamil Kolarczyk — jestem trenerem sprzedazy
bezposredniej oraz umiejetnosci miekkich. Pomagam
witascicielom matych firm zwiekszac przychody.

Moja misja

Transformowac specjalistow w pewnych siebie ekspertow,
ktorzy potrafiag efektywnie komunikowac wartos¢ swoich
ustug i zwiekszac przychody bez uciekania sie do nachalnych
technik sprzedazowych.

Szkolenia stacjonarne

Intensywne warsztaty sprzedazowe dla zespotow,
dostosowane do specyfiki Twojej branzy. Praktyczne
techniki, ktére mozna wdrozy¢ od razu po szkoleniu.

Konsultacje indywidualne

Spersonalizowane sesje doradcze, podczas ktdrych
analizujemy procesy sprzedazowe w Twojej firmie
i tworzymy strategie zwiekszania przychodow.

Materiaty edukacyjne

Praktyczne e-booki, szablony rozmdow i narzedzia
diagnostyczne, ktore pomoga Ci zwiekszyc¢
skutecznosc¢ sprzedazowa.

DOWIEDZ SIE WIECEJ



https://www.kamilkolarczyk.com/
https://www.kamilkolarczyk.com/

