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Zbuduj dtugotrwalj relacje
z klientem juz na pierwszym
spotkaniu!

Niezaleznie czy jestes trenerem, dietetykiem, fizjo czy masazysta -
jesli klient nie poczuje sie komfortowo i zaopiekowany na pierwszym
spotkaniu, prawdopodobnie nie wraoci.

Przez 8 lat prowadzitem treningi w Rybniku oraz Warszawie, a moje
pierwsze rozmowy oraz spotkania z klientami w 99% konczyty sie
wielomiesieczng wspotpraca. Powaznie, tylko raz zdarzyta mi sie
sytuacja, ze po spotkaniu klient nie rozpoczat ze mna wspotpracy.

Moje ceny zawsze byty wyzsze niz u innych, a mimo to kalendarz byt
petny. Dlaczego? Dlatego, ze od samego poczatku budowatem
relacje z moimi klientami i poswiecatem im maksimum uwagi.

Miatem swdéj proces sprzedazy, ktory rozpoczynat sie juz od
momentu wymiany pierwszych wiadomosci.

Dzis nie zajmuje sie juz branza fitness. Dzieki temu, ze sprzedaz od
zawsze byta moim konikiem przebranzowitem sie i nadal jestem
trenerem, ale dzis juz nie personalnym a trenerem sprzedazy :)

Ten ebook powstat po to, aby podzieli¢c si¢ z Toba moim
doswiadczeniem i pokazaé jak prawidlowo przeprowadzic
pierwsza rozmowe/spotkanie/konsultacje z klientem.

Tak, aby od samego poczatku zbudowac¢ relacje, ktéra zamienia
sie w dtugotrwata wspétprace.

No to zaczynajmy!
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Zacznij jak cztowiek,
nie jak specjalista

Zbuduj bezpieczng atmosfere juz w pierwszej minucie. Nie rzucaj sie
od razu na temat diety, treningu czy boélu plecéw. Zacznij od prostego
pytania: Jak sie czujesz?, Jak minat Twoj dzien?, Jak do mnie
trafites?, Nie miates$ problemu z dojazdem?

Chwila small talku rozluznia napiecie i pokazuje klientowi, ze nie jest
dla Ciebie tylko kolejnym przypadkiem. To tez dobry moment, zeby
pokazac, ze naprawde stuchasz.

- Zadatem pytanie otwierajgce small talk

~ Klient sie rozluznit i zaczat moéwi¢ o sobie

Doktadnie wypytaj z czym

przychodzi i jaki jest jego problem

Zapytaj klienta z czym do Ciebie przychodzi, co go zmotywowato,
zeby sie odezwag, jaki jest jego problem i jaki efekt chce uzyskac.
Nie réb tego, zeby odhaczyc, ale poswieé temu dtuuuga chwile.
Dopytuj, draz, dociekaj. Zbierz jak najwiecej informacji. Wypytaj
klienta o maksymalna ilos¢ rzeczy.

Ludzie uwielbiajg opowiadac o sobie, uwielbiaja jak sie ich stucha

I poSwieca uwage, dlatego z zaangazowaniem poznaj historie oraz
problem klienta, z ktérym do Ciebie przyszedt. Jesli to mozliwe

- notuj.

Kamil Kolarczyk © Warszawa, 2025



Dzieki temu nie tylko zbierzesz informacje, ktére pomoga Ci dobrac
dla klienta odpowiedniag ustuge czy plan dziatania, ale przede
wszystkim pokazesz, ze nie jestes ekspertem, ktéry wszystkich
traktuje maszynowo i wrzuca do jednego worka. Poswiecasz mu
uwage, chcesz poznac jego sytuacje i historie, zeby jak najlepie]
pomaoc W rozwigzaniu jego problemu.

- Zapytatem z czym przychodzi klient
- Poznatem jego problem i motywacje
- Dopytywatem w trakcie rozmowy, aby zgtebi¢ temat

- Zanotowatem najwazniejsze informacje

Pokaz, ze masz doswiadczenie
I jestes ekspertem

Po dogtebnym poznaniu problemow i potrzeb klienta, teraz jest czas
dla Ciebie. Nie chodzi o to, zeby przedstawiac¢ swoje CV i opowiadac
o wszystkich swoich osiggnieciach, ale powiedzieé¢ cos co pokaze
Twojemu rozmoéwcy, ze problem ktory przedstawit jest Ci znany

i masz juz w tym zakresie doswiadczenie.

Np. jestes dietetykiem i podczas rozmowy pacjentka informuje Cig, ze
ma problemy z tarczyca - powiedz, ze pracowates juz z osobami, ktore
cierpig na choroby tarczycy lub jestes fizjoterapeuta i pacjent
informuje Cie, ze w przesztosci przeszedt konkretny zabieg - powiedz,
Zze pracowates z osobami po podobnych zabiegach.

To jedno zdanie jest bardzo wazne, bo dzieki temu klient czuje,
ze trafit w dobre miejsce i zaczyna Ci ufaé!
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" Powiedziatem, ze znam problem mojego klienta

" Poinformowatem o swoim doswiadczeniu w tym zakresie

Jasne przedstawienie
planu wspétpracy

Kiedy wiesz juz doktadnie z czym klient do Ciebie przychodzi,
zaproponuj co wspélnie mozecie z tym zrobié, w jakim czasie,

z jaka intensywnoscia. Podaj wszystkie najwazniejsze informacje

O wspotpracy. Mow nawet o podstawach, pamietaj, ze Ty siedzisz

W swojej branzy na co dzien, a dla klienta moze to byc¢ pierwszy styk,
dlatego nie ma gtupich i trywialnych informacji. Zadbaj o jego
odczucia i nie pozwél by wyszedt zagubiony.

Klienci lubig by¢ maksymalnie wyedukowani na temat danej ustugi
przed zakupem. Poczucie posiadania wszystkich informacji i wiedza
co bedzie sie po kolei dziato przyspiesza decyzje o zakupie.

" Przedstawitem plan wspétpracy

" Datem maksimum informacji
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Powiedz o cenie
z przekonaniem i pewnoscig

Kiedy podajesz cene nie ttumacz sie. To najgorsze co mozesz zrobig,
Po podaniu ceny nie zaczynaj ttumaczyc sie jak winny “wiem, ze to
drogo, ale..." To najgorsze co mozesz zrobi¢. Pokazujesz w ten sposob,
Ze sam nie wierzysz w wartosc¢ swojej ustugi.

Podaj cene pewnie. Potem mozesz dodac jedno zdanie o wartosci
swojej ustugi lub powiedziec co sie w tej cenie konkretnie zawiera.
Klient najpierw musi ustyszec liczbe, a dopiero potem zrozumiec
wartosc. Dlatego po cenie od razu pokaz co konkretnie dostaje: ile
spotkan, jakie formy kontaktu, jakie bonusy lub dodatkowe elementy.

Nie rozdrabniaj sie, ale tez nie badz enigmatyczny. Pokazujac wartosc
jasno i spokojnie, wzmacniasz swoj autorytet.

" Pewnie podatem cene

" Pokazatem wartosé¢

Daj przestrzen na pytania
I rozwiej watpliwosci

Zapytaj czy klient ma do Ciebie jakies pytania, czy wszystko jest dla
niego jasne i rozwiej wszystkie jego watpliwosci. Ten punkt wydaje sie
bardzo prosty, ale warto pamietac, zeby ujac¢ go w agendzie spotkanie.
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' Datem przestrzen na zadanie pytania

' Udzielitem konkretnych odpowiedzi

Zadbaj o kontakt
i relacje

Na koniec zapewnij kilkukrotnie klienta, ze gdyby cokolwiek sie dziato,
pojawityby sie pytania, watpliwosci to od razu ma sie skontaktowac, Ty
zawsze jestes chetny do pomocy.

W tym momencie najlepiej wrecz wizytowke lub upewnij sie, ze klient
W razie czego ma Twoj numer telefonu, ewentualnie wspomnij, ze

mozna do Ciebie napisa¢ w social mediach. Niech czuje sie
zaopiekowany.

" Upewnitem sie, ze klient ma do mnie kontakt

- Zachecitem do kontaktu w razie pytan

Na koniec spotkania jasno
ustal kolejny krok

Zadbaj o ustalenie nastepnego kroku na koniec spotkania. Nie
zostawiaj klienta z “dobrze, to bedziemy w kontakcie”. Umow sie
konkretnie na telefon w danych dzien.
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Mozesz powiedzieC na przyktad "Moja propozycja jest taka, ze
zadzwonie do Pani w srode, zeby miata Pani czas na spokojnie sie
zastanowic, przemyslec”. Dajesz konkretng deklaracje, klient bedzie
spodziewat sie w telefonu w srode. Dodatkowo wyznaczenie
konkretnej daty na kontakt jest niepisanym wskazaniem ostatecznego
terminu podjecia decyzji o wspotpracy, co przyspiesza Twoja szanse na
sprzedaz.

 Ustalitem konkretng date kolejnego kontaktu

 Klient wie, co sie dalej wydarzy

WYyslij podsumowanie
po spotkaniu

Po konsultacji koniecznie wyslij klientowi podsumowanie spotkania,
wieczorem tego samego dnia. Uwierz mi - wiekszosc¢ tego nie robi

I takie mate rzeczy moga by¢ ogromna przewaga. Zaskoczysz klienta
profesjonalizmmem.

To moze by¢ PDF z oferta lub po prostu kilkuzdaniowe krotkie
podsumowanie Waszej rozmowy, propozycja wspotpracy, planu

dziatania, podestanie przyktadowych efektéw/opinii innych klientéw.
Naprawde warto poswiecic¢ na to czas i to zrobic.

" Wystatem podsumowanie tego samego dnia
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Nie bdj sie przypomnied,
jesli klient sie nie odzywa

W razie czego nie bdj sie przypomniec, bo w dzisiejszym Swiecie
przebodzcowania i ogromnego pedu ludzie maja naprawde duzo na
gtowie. Czasem nie odwlekajg wspotpracy z Tobga specjalnie, ale ciggle
cos sie dzieje i zapominaja, przektadaja.

Musisz jednak pamietac, zeby robic to z wyczuciem i rozwaga, nie
przesadzic z iloscig przypomnien i telefondw. Jest cienka granica

pomiedzy przypomnieniem a byciem nachalnym. Tutaj musisz zdaé
sie na swoje indywidualne wyczucie konkretnej osoby «©
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To wszystko na dzis!

Mam nadzieje, ze te porady beda dla Ciebie cenng wskazoéwka i pomoca przy
kolejnych rozmowach. Jak widzisz, czasem zapominamy o rzeczach, ktére

wydaja sie proste, ale z jakiegos dziwnego powodu ich nie robimy.

Dlatego warto czasem przeczytac taki materiat jak ten, zeby wyjsc
z pudetka, na chwile sie zatrzymac i spojrzec z zewnatrz na swoj proces

sprzedazy, poprawic go i wdrozy¢ nowe rzeczy.

Zycze Ci powodzenia! A jesli czujesz, ze potrzebujesz jeszcze wiecej
wsparcia i bardziej indywidualnego, to poza szkoleniami ze sprzedazy
prowadze réwniez indywidualne konsultacje 1:1 dla treneroéw,
fizjoterapeutoéw, dietetykéw i specjalistow z branzy fitness&wellness.
Serdecznie Cie na nie zapraszam. Chetnie dziele sie swoim

doswiadczeniem i zawsze cieszy mnie, gdy moge poméc.

To ponad godzina rozmowy o Tobie, podczas ktdrej na biezaco doradzam

Ci w zakresie sprzedazy, odpowiadam na wszystkie Twoje pytania,

a po konsultacji otrzymasz ode mnie obszerny dokument

Z podsumowaniem, wskazéwkami i zadaniami.

www.kamilkolarczyk.com/konsultacja-1-na-1
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