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Zestaw UMIEJĘTNOŚCI
potrzebnych do opowiedzenia
historii, w której skutecznie

zakomunikujemy  klientowi, że
produkt rozwiąże jego problemy.



Zaspokajać potrzeby, 

osiągając zysk.

Kotler, Keller 2012



Bądź pewny tego, co oferujesz. Stwórz

produkt/usługę zgodną z Twoimi

wartościami. 

Pamiętaj, że dzięki Twojej

usłudze/produktom Twój klient rozwiąże

swoje problemy i poprawi jakość swojego

życia. 

Nie sprzedawaj swoich usług ludziom,

którzy jej nie potrzebują i nie są w Twojej

grupie docelowej. 

Nie zakładaj z góry, że sprzedaż jest

trudna. Myślenie w ten sposób sprawi, że

rzeczywiście taka będzie. 

Jak polubić
sprzedaż?



Ludzie podejmują decyzje zakupowe w

oparciu o to, co na temat produktu/usługi

uważa społeczność. 

Ludzie cenią sobie ludzką twarz marek

osobistych oraz ich autentyczność. 

Najważniejszymi wartościami są: zaufanie,

szczerość i autentyczność. 

Lepiej przyznać się do błędu niż próbować

manipulować faktami. 

Celem działań marketingowych jest

budowanie zadowolonej z

produktów/usług społeczności, która

będzie polecać je dalej. 

Marketing 4.0

Kotler, Hermanwan, Setiawan 2016



Najprostszą drogą do upadku
influencera jest promowanie
rzeczy, w które nie wierzy. 

Chris Ducker "Youpreneur"



Jeśli nie możesz stanąć murem za
danym produktem - nie promuj go.

Chris Ducker "Youpreneur"





Aby Twój obserwator stał się
klientem, musisz coś sprzedawać.

Aby mógł stać się powracającym
klientem - musisz oferować kilka

produktów/usług.



Twój produkt jest warty tyle, ile

ktoś będzie gotów za niego

zapłacić.



Koszt wytworzenia produktu, 

Koszt Twojego czasu, 

Koszt uzyskania wykształcenia, 

Podatki, koszty prowadzenia

działalności,

Koszt zatrudnienia pracownika,

usług zewnętrznych,

Koszt alternatywny (gdybyś zajął

się czymś innym),

Co wziąć pod

uwagę przy

ustalaniu ceny



Twoją markę i autorytet, 

Wagę problemu, który rozwiązuje

Twój produkt,

Konkretny rezultat lub efekt,

Gwarancję, jaką dajesz,

Pozycję, jaką chcesz zajmowac na

rynku (usługi premium vs

przystępna cena), 

Wartość dodaną (np.

niezawodność, gwarancję zwrotu,

innowacyjność, holistyczne

spojrzenie),

Co wziąć pod

uwagę przy

ustalaniu ceny



Czy dana oferta ma przyciągnąć

nowych klientów czy zbudować

lojalność u obecnych? 

Ograniczenie czasowe i

atrakcyjność oferty. 

Co wziąć pod

uwagę przy

ustalaniu ceny



Produkt, dzięki

któremu obserwator

staje się klientem, 

Budowanie skali,

Sprzedaż

automatyczne

Superokazja, 

Sprzedaż na pokrycie

całości lub części

kosztów,

Oferta rozwiązująca

główne problemy

klienta, 

Kompletny produkt, 

Produkt/usługa

rozszerzająca

podstawową ofertę, 

Jej celem jest

zwiększenie wartości

transakcji i/lub

podkreślenie

atrakcyjności oferty

podstawowej,

Unikalna oferta, w

której najwięcej

kosztuje Twój czas,

Coś, co przynosi

prestiż lub sprawia, że

klient czuje się

wyjątkowy, 

Przykładowa strategia cenowa

MINIOFERTA
do 50 zł

OFERTA 
PODSTAWOWA

50 - 500 zł

OFERTA 
PREMIUM

500 zł-1000 ZŁ

OFERTA 
VIP

+1000 ZŁ



Jakie usługi/produkty masz w

swojej ofercie? 

Do której kategorii się zaliczają?

Których Ci brakuje? 



Dodatki do głównej

oferty,

Oferta rozszerzająca,

którą proponujemy po

zakończeniu głównej

sprzedaży, 

Produkty/usługi, które

są komplementarne do

głównej usługi,

Tańsza alternatywa dla

osób, które nie kupiły

głównej oferty,

Np. ebook zamiast

kursu video o tej samej

treści,

"Tanie, ale wciąż

skuteczne"

Jak zarabiać więcej?

UPSELL DOWNSELL



Przykład

UPSELLDOWNSELL

347 zł97 zł

zamiast 397 zł
200 zł

1 h konsultacja
indywidualna



The Decoy Effect

10 zł

"tanio"

20 zł

"za drogo"

MAŁY
POPCORN

DUŻY
POPCORN



The Decoy Effect

10 zł

 

20 zł

"ale okazja!"

18,5 zł

"nie opłaca się"

MAŁY
POPCORN

ŚREDNI
POPCORN

DUŻY
POPCORN



Zawsze dawaj dwie lub trzy opcje



...ale nie za dużo

PARADOKS WYBORU

Gdy ludziom dano w skle pie dar mo we prób ki

dże mów, 30% ludzi któ rym poka za no 6 dże- 

mów kupi ło jeden sło iczek. Tylko 3% ludzi, któ- 

rym poka za no 24 dże my kupi ło jeden sło iczek.

 

Duży wybór wymaga włożenie większej ilości

energii w podjęcie decyzji, czego efektem bywa

to, że konsument porzuca wybór i idzie dalej. 



Sprzedaż

krok po

kroku

Ile chcesz zarobić? 

Ile będzie kosztował Twój produkt?

Ile sztuk musisz sprzedać?

Zakładając, że najniższa konwersja

wynosi 1% - do ilu osób musisz dotrzeć? 

Jakimi darmowymi treściami będziesz

do nich docierać? 

Jaki Lead Magnet przygotujesz?

W jaki sposób przeprowadzisz sprzedaż

(mail/webinar/transmisja live/media

społecznościowe)? 

Jakie promocje wybierzesz? Jakie

ograniczenia wprowadzisz?

1.

2.

3.

4.

5.

6.

7.

8.



Strategia sprzedaży w

Internecie

stwórz możliwość, aby poznali Ciebie i Twój

produkt,

opisuj problemy, aby utożsamić się z grupą

docelową,

pokaż, że te problemy da się rozwiązać, 

pokaż 1 krok, aby ktoś już coś zrobił i zobaczył efekt, 

uświadom ważność tego problemu, aby ludzie

dłużej go nie ignorowali, 

Klient nie wie, że istnieje taki sklep jak Twój.
KROK 1 - zbuduj świadomość siebie i swoich
produktów



pokazuj metamorfozy, 

opisuj zmiany, jakie zaszły w życiu innych po

współpracy z Tobą, 

"czy chcesz tak, jak Ania", "czy chcesz tak, jak Kasia",

daj próbkę swoich produktów i usług (Lead

Magnet),

podziel się opiniami innych klientów, 

zachęć do zadawania pytań i odpowiadaj na nie,

Wszedł do sklepu i tylko się rozgląda.
KROK 2 - pokaż jakie korzyści płyną z Twoich
usług i produktów, zbuduj świadomość wartości

 

Zainteresował go produkt i zastanawia się czy go
kupić.
KROK 3 - zajmij się obawami względem siebie,
Ciebie i produktu



zaprezentuj Twoje usługi/produkt jako pomost

między tym, co jest teraz, a tym co klient chciałby

osiągnąć, 

zbuduj pilność i opowiedz o tym, co może się stać,

jeśli nie skorzysta z promocji, 

skorzystaj z ograniczeń czasu/ceny/oferty, aby

przyspieszyć decyzję o zakupie

Nie myśli już o tym czy kupić od Ciebie, bo jest tego
pewien. Zastanawia się tylko w jakim pakiecie. 
KROK 4 - pomóż w doborze produktu posługując
się językiem korzyści i zbuduj pilność



Jeśli chcesz wypromować

produkt, wypromuj ideę, która

za nim stoi. 



Produkt

vs idea

Jadłospis - ułatwienie codziennej

organizacji, więcej czasu dla dzieci,

mniej marnowanego jedzenia, czas

dla siebie, mniej zmartwień, mniej

stresu, 

Współpraca dietetyczna - dbanie
o siebie, inwestycja w siebie,

inwestycja w zdrowie, inwestycja w

przyszłość, dawanie dobrego

przykładu dzieciom, budowanie

lepszego startu dla swoich dzieci, 



Sprzedaż

Evergreen - oferta dostępna

cały czas i w pełni

zautomatyzowana (np.

minioferta po pobraniu Lead

Magnetu),

Launch - kampania, która ma

swój początek i koniec (np.

otwarcie zapisów na kurs na

webinarze i sprzedaż

trwająca 10 dni)



Jeśli robisz Launch

- zrób listę

oczekujących

Konwersja  ~1-5% vs  10%



Sprzedaż mailowa

minioferty do LM

prześlij LM i podziękuj za zapis do newslettera,

napisz kim jesteś i komu pomagasz, 

napisz bo będzie się znajdowało w mailach od

Ciebie i dlaczego warto je otwierać

MAIL 1 (po pobraniu Lead Magnetu)

 

"jeśli męczy Cię bycie na diecie", "jeśli

zastanawiasz się jak w końcu schudnąć", "masz

taki problem", 

daj przykład rozwiązania/kartę pracy lub coś, co

ktoś może zrobić szybko i uzyskać szybki efekt,

MAIL 2 - wywoływanie grupy docelowej



 opisz historię osoby, która miała problemy

takie, jak Twoja grupa docelowa, 

napisz co się u niej sprawdziło oraz jakie efekty

dzięki temu osiągnęła,

historia od frustracji do marzeń,

CTA -> strona sprzedażowa, 

MAIL 3 - case study, historia sukcesu 

"czy to jest dla mnie?", "czy sobie poradzę?", "czy

ten produkt mi pomoże?", "kupowałam

podobne rzeczy, ale nic mi to nie dało - czym

to się różni?"

wprowadź pilność zakupu, 

MAIL 4 - obal obiekcje



Sprzedaż główna w

dużej kampanii

podziękuj za wzięcie udziału w

webinarze/wyzwaniu, 

prześlij materiały/prezentację/podsumowanie, 

przypomnij o specjalnej ofercie, 

CTA -> strona sprzedażowa

MAIL 1 (np. po webinarze)

 

podobnie jak we wcześniejszej strategii

CTA -> strona sprzedażowa

MAIL 2, 3 i 4 + kolejne maile, jeśli sprzedaż jest
dłuższa



Ile powinna trwać sprzedaż?



Darmowe treści w

trakcie sprzedaży

na co najmniej 4 tygodnie przed sprzedażą twórz treści

na swoich mediach wokół tematu produktu, który

będziesz sprzedawać, 

stwórz Lead Magnet będący próbką produktu/usługi (np.

3 dni jadłospisu, rozdział ebooka), miniporadnik, lista

zakupów itp.),

twórz treści odpowiadające na to co można zrobić, albo

jakich błędów nie popełniać (wprowadzaj w pierwszy

krok procesu zmiany),

pamiętaj, że ludzie korzystają inaczej z treści

darmowych i płatnych (nawet gdyby były takie same),



Sprzedaż  z  poziomu  maila

 nie ma strony sprzedażowej, 

linki do płatności są podpięte

bezpośrednio do przycisku w treści

maila,

Landing  page  (strona
sprzedażowa)

ma na celu skuteczną sprzedaż

produktu,

nie ma z niej wyjść do innych stron

po to, aby nie rozpraszać uwagi, 









Co może

zwiększyć

konwersję

chwytliwy tytuł (krótki i konkretny), 

rozpoczęcie maila od utożsamienia

się z problemami odbiorcy,

przyciski przyciągające uwagę

(wyrazisty kolor), 

licznik upływającego czasu, 

przesyłanie wartościowych

materiałów mailem, 

regularność, 

zbudowanie relacji, 

Krótkoterminowo:

 

Długoterminowo: 



Sprzedaż "kilkumailową"

przeprowadzamy tylko w

grupie, która była

zainteresowana produktem.



Co powinien zawierać

landing page?

przyciągający nagłówek, który potwierdzi użytkownikowi, że

znajduje się w odpowiednim miejscu, 

utożsamienie się z użytkownikiem, 

opis produktu językiem korzyści, 

opinie i dowód społeczny, 

Call To Action i przycisk zakupu, 

wyjaśnienie obaw i FAQ, 

może zawierać również video i link do pobrania Lead

Magnetu (jeśli jest ustawiona sekwencja email),



W kolejnej lekcji pokażemy Ci

jak stworzyć Landing Page za

pomocą wtyczki "Elementor"

do Wordpressa.



O czym dziś

mówiliśmy?

Jak polubić sprzedaż i tworzyć produkty

zgodne ze swoimi wartościami, 

Jak zamienić obserwatora w klienta, 

Jak ustalić ceny pojedynczych

produktów/usług i strategię cenową

firmy, 

Jak sprzedawać więcej (upsell, downsell,

Decoy Effect, tworzenie pakietów), 

Jak stworzyć skuteczną strategię

sprzedaży w Internecie,

Jak utworzyć sekwencję email

sprzedażowych Evergreen i Launch, 

O sprzedaży z poziomu maila i Landing

Page, 


