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Polityk

Sprzedawca samochodów

Lobbysta

Broker giełdowy

Bankier inwestycyjny

Marketer

Sprzedawca

Pracownik obsługi klienta

Sportowiec

Dziennikarz

Barista

Software developer

Muzyk

Księgowy

Prawnik

Dentysta

Pielęgniarz

Nauczyciel

Strażak

Lekarz 49%
48%

38%
36%

19%
12%
12%

10%
9%

5%
5%

4%
4%

3%
3%

3%

2%
1%
1%
1%

Próba: 928 respondentów. 
Źródło: HubSpot Global Jobs Poll 2016

Poziom zaufania do wybranych grup zawodowych
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Tryb prawdy domyślnej



Czy rola, którą pełnimy wpływa na naszą 
skłonność do oszukiwania?



Zwykli ludzie



Zwykli ludzie 3%



Zwykli ludzie

Bankowcy
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Zwykli ludzie

Bankowcy

3%
16%
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Doradca, czyli kto?



Umiejętności 
koncepcyjne
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Zdolność 
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Zdolność 
budowania relacji



01 Prospecting



40% sprzedawców uważa, że to najtrudniejszy 
etap procesu sprzedaży

Hubspot



Szanowni Państwo,
Jako doświadczony doradca finansowy, specjalizuję się w dostarczaniu wsparcia 
finansowego dla firm, aby umożliwić im rozwój i pokonanie trudności finansowych.
Moja praktyka obejmuje pomoc dla ponad 80 firm w poprawie ich stabilności finansowej 
oraz wsparcie dla kolejnych 30 w sytuacjach trudnych. Nasza oferta to szeroki wachlarz 
rozwiązań finansowych, obejmujący kredyty ratalne do 1 200 000 zł oraz specjalne kredyty 
dla Spółek do 400 000 zł z uproszczoną procedurą.
Dodatkowo, jestem w stanie zaproponować kredyty z najniższą marżą na rynku, co może 
znacząco wpłynąć na rozwój Państwa firmy.
Chcę zaprosić Państwa do rozmowy na temat tych unikalnych możliwości finansowych i 
omówienia, jak mogą być one dostosowane do potrzeb Państwa biznesu.
Proszę o kontakt, abyśmy mogli wspólnie zająć się optymalizacją rozwiązań finansowych.
Z pełnym zaangażowaniem,
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Dlaczego powinieneś nas wybrać?

W czym jesteśmy lepsi od konkurencji?



Efekt Status Quo



Dlaczego powinienem coś zmienić?
 

Dlaczego powinienem to zrobić teraz?







Jaki jest Twój styl 
komunikacji?
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najlepsze”
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Prokurator

„Rozumiem, że jest Pani 

zadowolona 

z obecnego rozwiązania, ale 

proszę zobaczyć, że moje jest 

dwa razy lepsze”.
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proszę zobaczyć, że moje jest 

dwa razy lepsze”.

Polityk

„Widać, że jest Pani specjalistką 

więc pewnie sama Pani 

zauważy jak dobre jest moje 

rozwiązanie” 



Naukowiec
Zazwyczaj gdy pracuję z 
klientami z Pana branży 
obserwuję następujące 
wyzwania….

Pytanie czy ma Pan podobne 
doświadczenia?



02 Otwarcie rozmowy



Co jest głównym celem sprzedawcy?



Zapomnij o sprzedaży!



“Spotykam się z Panem, ponieważ zależy mi na tym, aby 
wybrał Pan moje rozwiązania. 
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rozmów będę próbował jak najlepiej zrozumieć Pana 
sytuację i jeśli moje rozwiązanie będzie wpisywało się w 
to, czego Pan poszukuje - prawdopodobnie będe 
próbował zaprezentować je od najlepszej strony. Może 
się jednak okazać się, że to co oferuje Pana nie 
przekona i w pełni uszanuję Pana decyzję. Zależy mi na 
tym, aby wybrał Pan to co jest dobre dla Pana, i aby to 
co mówię nie przesłoniło Panu własnego osądu.”



Ustal jasne zasady komunikacji



Cel spotkania



Cel spotkania Wzajemne 
oczekiwania



Cel spotkania Wzajemne 
oczekiwania

Rezultat
Przestrzeń do „NIE”



Kiedy ludzie są przekonani, że mają kontrolę 
czują się bezpiecznie i otwarcie angażują się w rozmowę.



03 Diagnoza potrzeb



Przychodzi pacjent do lekarza…



Jak dobrze radzimy sobie 
z identyfikacją problemów 
klienta?



Jak dobrze radzimy sobie 
z identyfikacją problemów 
klienta?

Na czym polega problem?
Kogo dotyczy? 
Kiedy występuje?
Gdzie występuje?
Jak poważny jest problem?
Jakie korzyści osiągnięmy z jego rozwiązania?
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Ogólna sytuacja

Istota 
i szczegóły

Wpływ

Co jest dziś Waszym największym 
wyzwaniem w tym obszarze?

Dlaczego to jest problem?

Jak to wpływa na Wasz biznes?



Twój produkt jest tak dobry jak 
poważny jest problem klienta.



04 Przedstawianie 
argumentów





Sprawdźmy Wasz poziom szczęścia



Co wyróżnia 
najlepszych negocjatorów?



Liczba argumentów

0 0,5 1 1,5 2 2,5 3 3,5

Wybitni negocjatorzy Przeciętni negocjatorzy



Ilość 
argumentów

Jakość 
argumentów





Ogranicz ilość argumentów
i mów o tym co jest ważne dla klienta





Dlaczego nie powinniście 
kupować mojego produktu?



Nie bój się mówić o słabościach 
Twojego rozwiązania



05 Finalizacja sprzedaży



Nieważne gdzie upadłeś,
ważne gdzie się potknąłeś.



Jak dobrze radzimy sobie 
z odczytywaniem emocji??





Syndrom szczęśliwych uszu





„Muszę się zastanowić…”



Zazwyczaj gdy klienci mówią…

oznacza to, że…

Ciekawy jestem jak to jest w naszym przypadku?



Mówienie prawdy to silny 
mechanizm wpływania na rozmówcę



Marek
Waśkiewicz

Połączmy się 
na LinkedIn


