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Wstep

Zrobilas test. leraz czas
zamienic wynik w sprzedaz

Usiodz na chwile. Przeczytaj wyniku festu z GoogleForm
Jokim typem komunikacji marki jestes?” Nie g sie, ze
robisz co$ Zle. Te wyniki nie majg Cie podsumowac, majo,
Ci wskaza¢ droge. Zadaj sobie pytanie, ktore rzadko kto
zadaje: ,co dalej z mojg sprzedazg™

Na wstepie, uspokoimy Cie.

Wiemy, ze jeste$ tutaj aby otrzymac realng pomoc w
rozwoju swojego biznesu. Nie po to, aby sie szufladkowad.
Prawda jest taka, ze znajomos$e swojego typu komunikadii
Nic soMma w sobie nie zmienio. Mozesz wiedziec, ze jestes
“Wojowniczkd', i dalej mie¢ na stronie oferte ez ceny, bo
kienci wolg zapytac”. Mozesz wiedzie¢, ze jeste$
"Poszukiwaczkq” i dalej publikowac posty, kidre buduja
sympatie, ale nigdy nie konczg sie realnym zakupem.
Samoswiodomosc  bez dziclonia to  tylko ciekawa
rozmowa - O sobie, a Ty potrzebujesz czegos wiece)
Potrzelbujesz sprzedawac. Potrzebujesz, aloy Twoja marka,
micta swoje miejsce w sieci, byta rozpoznawalna i godna
zaufanio. Cheesz generowac wiekszqg sprzedaz | w kohcu
chcesz odzyskac swoj spokd
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Zuza:: " Joko psycholozka pracujaca na
co dzien z osolbami prowadzacymi
wiasne firmy, widze ten sam wzorzec
WIracajocy raz za razem: kobieta, ktora
ma $wietny produkt i dolorze zna swojg,
oranze, sprzedaje mniej niz konkurencjal
Dlaczego? Poniewaz jej komunikocja nie
pozwala Klientfowi poczuc sie
bezpiecznie w decyzjio zokupie.

A bezpieczenstwo podczas procesu
zaokupowego nie bierze'sie z idealnego
lejka sprzedozowego.

Bierze sie ze spdjnej, autentycznej i czytelnej komunikaociji .
Trzech rzeczy, ktore sq lezposrednim efektem tego, jok
dolbrze znasz siebie” (Te trzy Slowa zopisz sobie na kartce
lub w telefonie i przyklej w-dolorze widocznym miejscu: na
lodowce, lusterku allbo ustaw ha tapecie telefonu To Twoj
pierwszy krok do skalowania biznesu! Zrob to teraz i wrd¢ do
czytania z pewnoscia, ze towiashie te stowa lbedziesz sobie
przypominac kazdego dnial.



Kazdy rozdziot fego e-lbooka bierze
no fapete jeden element Twojeg]
samos$wiadomosci i sfawia pytanie:
jok przekloda sie on na konkretng
decyzje sprzedozowq, ktbrg mozesz
podig€¢  w tym tygodniu? Nie
znojdziesz tu ¢wiczen da zabicio
czasu’. Kazde z nich prowadzi Cie do
czego$, co mozesz wdrozy¢ lub
zmienic w swoim biznesie juz teraz.
Jesli wynk festu lezy feraz olook
Cicbie — to Swietnie, lbedziesz go
pofrzelbowad, Jedli jeszcze go nie
zrobitlas, mozesz to nadrobi¢ teraz
Wchodzac w link: Kliknij tutgj



https://forms.gle/vDDZr5JND2EAwZfK6

Rozdzial 1:

T'woje mocne strony,
jako angument sprzedazowy

Zacznimy od i€zegos, co czesto stysze na sesjach: ,Wiem,
jokie mam macne strony, ale nie wiem jak je wykorzysioc',
To zdanie zdr@dza cos waznego: froktujesz moche Strony
jok ceche charakteru, a nie joko powdd, kidry: przekonuje
kogos do zaptacenia Cimpieniedzy. To rozroznienie Jjest
kluczowe i chcemy. zebys je zapamietata. Nie kazda Twoja
cecha charakteru ma zwigzek ze sprzedaizo, Mozesz byc
cierpliwo, dokladna i mita - 1o Twoje prowdziwe cechy, ole
kient nie kupuje ",milcsci”. Klient kupuje rozwigzanie
konkretnego problemu. Mocna sfrona sprzedaje  wiedy,
ody odpowiada na pyianie, kidre klient' zodaje solbie w.
glowie tuz przed decyzjg zokupowa: ,Czy ta OsCbad
naprowde mi pomoze, czy tylko todnie o tym mowi?. Z
naszego doswiadczenia w procy z klientkdmi wynikep ze
najsiniejsze argumenty sprzedazowe nie biorg sie z Same;
listy umiejetnosci, lecz z konkretnego rezuliciu, kidry: Ktos
osiggnat dziekiz Twojej mocngj stronie - na Przykiod dzieki
dopinowaniu kozdego szczegdlu w projekcie, kioryinni
prowdopodobnie by przeoczyli



Wiele kobiet, z ktbrymi pracuje potrafi ez frudu nozwad
mocng strone swojego produktu, ale blokuje sie gdy frzelod
Nazwalc Mocng sfrone siebie joko osoby, kiora fen produkt
lub ustuge tworzy i dostarcza. Jesli o dotyczy  rowniez
Cielie — nie jeste$ w tym sama. To nie jest co$, co musisz
Naprawic” przed napisaniem dolorej oferty: To po prostu
COS, CO Warto rozroznic, apy rozwiiac sie dalej

Cwiczenie: Od mocnej strony do argumentu
sprzedazowego

WIrGC do jednej mocnegj strony, kiorg juz znaisz
(ze swojej wiedzy o sobie lulb z wynikowsiestu).
Odpowiedz na frzy pytania:

Jaki konkretny prolblem klienta rozwidzuje 1o
mocna strona? (Nie mysl ogdlnie — poszuka
jednej, realnej sytuacii).

Jaki dowod moge podac (historia klienta, licziog,
konkretny efekt), ze to dziola”?

Jak brzmictoly jedno zdanie faczace te dwa
elementy, kicre moglalbym dzis wklei¢ do opisu
swojej oferty?

To, co wiasnie napisaias, nie jest ciekawostkg o Tobie. To
zdania, kidre majg realng szanse przekonac kogos, ko sie
Welglel



Rozdzial 2:

Twoj typ komunikacji,
jak sprzedajesz onling?

Twoj typ z festu: Wojowniczka, Kopitonko, Poszukiwoczka
albo Wizjonerka to nie etykietka do wklejenia w bio. To
informacja o tym, joki proces sprzedozowy lbedzie da
Ciebie naturalny, o joki lbedziesz musiola  Swiodomie
wyprocowag, aby skalowac swaj biznes. To wazne, oo w
procy z klentkami lbardzo czesto widzimy to somo
zjawisko: kobieta probuje sprzedawac w stylu, kidry
podpatrzyla U kogos innego. Zwykle uzywa  wiedy
argumentu: o tak robig najlepsi w branzy”. Niestety w
efekcie czuje narastojoce zmeczenie, kitdrego hie potrafi
nazwac. To zmeczenie nie bierze sie z ciezkiej pracy, bierze
sie z niezgodnosci miedzy noturalnym  stylem o
wymuszonym sposobem komunikocji zapozyczonym od
innej marki. Twoj typ nie jest ograniczenieml! \Wykorzystajj go,
jest Twojo mapag, ktora pokaizuje, gdzie sprzedaz przyjdzie
Ci z fatwoscia,



Typ

Naturalny sposéb
sprzedawania

Typowy btad w ofercie

Wojowniczka

Przez dowody, liczby,
konkretne rezultaty

Zbyt agresywny ton, bez przestrzeni na
zaufanie, przez co klient czuje presje zamiast
bezpieczenstwa

Kapitanka

Przez strukture, jasny
proces, etapy
wspotpracy

Zbyt skomplikowana Sciezka zakupowa,
dlatego klient gubi sie, zanim dojdzie do "kup
teraz"

Poszukiwaczka

Przez pokazywanie
procesu i relacje

Brak jasnego CTA budujesz sympatie, ale nie
pokazujesz jak kupic

Wizjonerka

Przez idee i poczucie
kierunku

Brak konkretu - czyli klient juz rozumie
"dlaczego", ale nie wie "co doktadnie
dostanie"

Jesli rozpoznajesz sielie w jednym z tych typdw - to dolora
wiadomose. Oznacza 1o, ze problem nie lezy w Twoim
produkcie ani w Twojej wartosci joko specjalistki. Lezy w
jednym konkretnym elemencie komunikacj, ktéry da sie
zmienic szylociej niz myslisz.




.
Cwiczenie: Jedna
z Twoim typem

Znajdz w tabeli swoj typ i przeczytoj.
jeszcze raz kolumne “Typowy blod”. Zodo
sobie pyfan?%"czy.'_,To dzigie sie w me
obecnej ofercie? '

edng konkretng zmiane, kidrg mc
godniu (np. dodanie,
jou, dodanie wyrazneg
ie zmieniaj wszystkiego
Twoim typem zrobi wiece
| strategi. Wiemy, ze mo:
i wszystko. Nie poddawo
roliwie dodaj jeden ele




Rozdzial 3:

Wartosci, ktore decyduja,
komu (i jak) sprzedajesz

Mowienie o wartoscioch czesto kojarzy sie z czyms
miekkim, oderwanym od realnej sprzedozy. Chcemy Ci
pokoza€, ze jest odwrolnie: wartosci to jeden z
najskuteczniejszych  filirbw,  sprzedozowych  jokimi
dysponujesz — tyle ze rzadko korzysta sie z niego
Swiadomie. Gdy komunikujesz wprost, w co wierzysz i jok
pracujesz, robisz cos, co wielu przedsiebiorcom wyddaije sie
ryzykowne: odrzucasz czes¢ potencjalnych klientdw, zanim
jeszcze sie z Tolbg skonfakiujg Intuicja podoowiada, ze o
Zle — mnigj osdb to mnigjsza szansa na sprzedoz. W
proktyce dzieje sie co$ przeciwnego. Osoby, kidre zostajq,
fo dokiadnie te, ktdre kupujg szylociej, mniegj sie targujq |
rzadziej rezygnujo, W trakcie wspdtoracy, bo od poczatku
wiedzioty, z kim majg do czynienia To zjawisko w.
psychologii sprzedazy nazywa sie czasem filtrowaniem
porzed kontoktem”. Im wyrazniej komunikujesz  swoje
wartosd, tym mniej czasu tracisz na rozmowy, ktére i fak nie
skonczg sie zakupem



To nie jest strata klientbw — to oszczednos¢ energi, kiorg,
mozesz przeznaczy< na tych, kfdrzy sq juz gofowi. Twoje
wartosci - nie te, ktére tylko deklarujesz, ale te widoczne w
Twoich decyzjach - to gotowy materict na  unikalng
propozycie wartesci (USP). Nie potrzebujesz nowego
slogonu wymyslonego od zera. Musisz po  prostu
uporzadkowac 1o, w co naprawde wierzysz.

Cwiczenie: Od wartosd do USP

Wypisz trzy wartosci, z ktorymi sie identyfikujesz Wylbierz

jedng z nich, ktéra najloardziej odréznia Cie od konkurencii

w Twojej branzy. Nastepnie dokoncz ponizsze zdanie:

W przeciwienstwie do wielu frm w mojgj branzy ja
o wierze, ze

To zdanie bez wigkszych zmion mozesz umiescic w opisie
oferty, w sekcji,Dlaczego jd na stronie sprzedozowe) lulo
joko  pierwsze  zdonie posta, aby przetestowac, jok
zareoguie NaA nie Twoja spolecznose



Rozdzial 4:

Blokady,
dlaczego warto
pokazac cenc
i olerte wprost”

Tu chcemy zwolni¢ i zafrzymac sie na chwile diuzej bo to
opszar, w ktorym practjemy z Klientkomi najczescig) |
najgteloie) Biokady sprzedazowe rzadko wynikajg z oraku
wiedzy marketingowej Wynikajg z przekonan, kiore
powsfaly dawno tfemu - w zupeinie innym kontekscie niz
TwQj dzisiejszy biznes - i ktdre mozg trakiuje je jok fakty,
mMiMo ze nigdy nie zostoly zweryfikowane. Najczestsze
blokady, Kidre olbserwujemy, majg wspdliny: mechanizm:
chronig Cie| przed czyms, co wyddje sie grozniejsze, niz
jest wi rzeczywistosci. Strach przed podaniem ceny wiprost
czesto nie jest strachem przed ,za wysokg kwotq'”. Jest
strachemmprzed ocend ze w ogdle masz czelnose
wycenioc swojq prace. Strach przed odrzuceniem oferty
oywa w rzeczywistosci strachem przed potwierdzeniem
olbawy: nie jestem wystarczajgco dolbora” - olbawy, kiéra
nie Ma przeciez nic wspodlnego z Twoim produktem,



A przekonanie, ze ,nikt nie kupi ez
rozmowy  telefoniczne’, to czesto
SposOb Nna  odroczenie w  czasie
momentu, w  kidrym klient mogloy
powiedziec ,nie”. Dopdki nie ma jasnej
oferty, nie ma tez jasnej odmowy. Chee,
zelbys przeczytola to zdaonie jeszcze
raz: te przekonania lbrzmiqg jok fakty,
ale nigdy nie zostaly przefestowane. To
jest dokiadnie migjsce, w  ktorym
procujiemy z osolbami fraficjocymi pod
nasze skrzydla Naszym celem jest
wspdlne  sprawdzenie, czy Twoje
przekonanie faktycznie potwierdza sie
W rzeczywistosci, czy istnigje tylko w
Twojej wyolbrazni. Jest jeden sposob,
aby odréznic fakt od przekonanica: fakt
mozna zweryfikowad.

Przekonanie - dopoki go nie przetestujesz, pozostaje
wylgcznie zalozeniem. A kazdy dzien, w kiforym oferta nie
ma ceny;, o klienci wolg zapytal”, sprawia, ze czes¢ z nich

odrzuca Twojg propozycie juz na
POSZUKIWOIN.

somym  starcie



Cwiczenie: Jedna blokada, (jeden test w| realnej
sprzedazy

Dokoncz zdanie: \Nie pokdzuje ceny Iub  oferty
wprost, o boje sie, ze " Zopisz pierwszdg
odpowiedz, joka przyjdzie Ci do glowy, zanim
sprobujesz jq zagodzic.

Teraz zaplonuj jedno/ konkretne dziclanie 'na fen
tydzien, kidre przetestuje o przekonanie w prakiyce:
e Jesli boisz sie reakgji na cene: dodaj ja do jednej
oferty i olbserwuj reakcie, zomiost zakiadac
wynik z géry.
o Jedliboisz sie odmowy: opublikuj jeden post z
josnym CIA Kup teroz® zomiost wycofonego
Naoypisz, jesli jestes zainteresowonad”.

Wynk tego jednego testu powie Ci wiecgj ©
rzeczywistosci niz miesiace teoretyzowania o tym, co
,NC PEWNO by sie stato”



Rozdzial 5:

Historia jako narzc¢dzic
skracajace proces
sprzedazowy

Klienci rzadko kupujg od razu po pierwszym kontakcie

z Twojg marka, Zonim kto$ zapfaci, przechodzi przez
proces budowania zaufania (lejek sprzedazowy) - a ten
proces frwa krocej, gdy klient ma sie do czego | rzyczepic”
emocjonalnie, a nie tylko merytorycznie. Lista Twoich
kwallifikocji buduje zaufanie do Twoich kompetenciji. Twoja
historia lbbuduje za fo zaufanie do tego, ze rozumiesz
sytuacje, w ktorej klient sie znojduje - lbo soma w nigj
byias. Ten drugi rodzaj zaufania dzicta szylociej, poniewaz
nie wymaga od klienta chlodnej analizy Uwagal Nie
kazdy frogment Twojej biografi nadaje sie do sprzedozy!
Uwaizaj, aloy nie pomylic storytelingu sprzedazowego

z oversharingem  (nadmiernym  dzieleniem  sie
prywatnoscia). Matericlem sprzedazowym jest ten punkt
zwrotny, ktory prowadzi wiprost do tego, co oferujesz
dzisioj Nie opowiadasz histori po to, by wzruszac,
opowiadasz jg, aby Klient zolbaczyt most faczacy Twoje
doswiadczenie z rozwigzaniem, ktére mu proponujesz.



Cwiczenie: Od punktu zwrotnego do posta
sprzedazowego

Wro¢ do jednego punkiu zwrothego ze swojej drogi
zawodowej i zouduj z niego prostq strukture:

Sytuacja ,przed”: z czym sie mierzylas, zanim nastgpito
Zmianar'?

Moment zwrotny: co konkretnie sie wydarzylo lulb co
wiedy zrozumictas?

Most« do  dzisiejszej oferty: jok fo doswiodczenie
przekiada sie na to, co dzis dajesz swoim klientom”?

Jasne CTA (Call fo Action): co konkretnie klient ma zrobic
0O przeczytaniu tej hisforii?

To jest szkielet posta, ktory rézni sie od zwyklego wpisu
z cyklu ,O mnie” jednym kluczowym elementem:
konczy sie wezwaniem do konkretnego dzictanio, a nie
tylko wywotaniem symipatii



Rozdzial 6;

Od karty marki
do gotowej oicrty
sprzedazowe;j

Doszlysmy do mementu, W kiorym wiszystko, co o sobie
odkrytas, musiPOIGCZYC sie W jednd CatosE - w Cos,

CoO bedziesz mogia redinie wykorzystac w: tym tygodniu,
Jesli  poprzednie rozdzioly czyiotas joko osobne
cwiczenio, teraz czas je ZlozyC. Przerdbione osolbno
pozostang jedynie ciekawymi wnioskami na Twoj tematt.
Dlaczego rozproszone wnioski nie sprzedajg? Mozesz
znac swoj typ osolbowosci, swoje wartosci oraz wiasng
historie, a mimo to miec¢ oferte, ktdra nie konwertuje - jesl
fe  elementy nigdy nie spotkaty “sie w  jednym
konkretnym  komunikacie  sprzedazowym. - \Weglad w
siebie.. odpowioda na pytanie: Kim jestem?’. Oferta
sprzedozowa musi odpowiedziec..na zupehie inne
pytanie: ,.Dioczego maom Ci dzisioj zopiacic?’. To dwd
[ozne pytania i dopiero ich potaczenie daje upragniony
rezulfar.



To jeszcze nie koniec! Mamy dla Ciebie lbonus!

karta marki

Wypehi ponizsze pola, to synteza pieciu poprzednich
rozdzietow, w jednym miejscu.

Maoja mocna strona joko argument sprzedazowy (rozdz
1) -

Mg typ komunikacji i jego naturalny  Sposoo
sprzedawania (rozdz 2] —

Moja wartosc jaoko USP (rozdz 3) —

Blokado, ktorg festue w tym tygodniu (rozdz 4) —

Punkt zwrotny joko most do mojej oferty (rozdz b) —




SZKIELET GOTOWEJ OFERTY SPRZEDAZOWEJ:

Jo jest migjsce, w kitorym karta marki przestaje byc
refleksjo, a sfaje sie tekstem, ktory mozesz opublikowad,
Wypelnij frzy elementy:

Naglowek - zaczerpniety z Twojej] mocnegj strony luo
wairtosci (rozdz' 11 3) —

Argunment/Powdd - dowod luo historia, ktora louduje
zaufanie (rozdz 5).

CTA zgodne z Twaim typem - jasne, konkreine dzictanie,
dopasowane do naturalnego stylu z rozdz 2 (np.
Kapitanka: ‘umow sie na pierwszy etap wspdtoracy”
Wojowniczka: ‘sprawdz efekty | zamoéw dz§). —

P.S. WYSLIUNAM W DM SWOJA
KARUZELE | POKAZ, CO STWORZYLAS!



AUDYT SPRZEDAZOWY TWOJEJ OBECNEJ
KOMUNIKACJI

Otworz swojg ostatniq oferte - post sprzedazowy
albo strone www i odpowiedz szczerze:

1.Czy moja oferta ma jasng cene, czy klient musi
‘zopytac™?

2.Czy mdj nagtowek to argument sprzedazowy?

3.Czy mam jasne, jedno CTA, czy klient musi sie
domyslic, co dalej zrobic?

4.Czy moja historia prowadzi do oferty, czy
zostaje tylko ciekawostkg?

b.Czy nadal dzictkam z blokady z rozdz 4, czy juz
zaczelom jg testowac?

Jeden krok na najolizszy tydzien.

Nie publikuj wszystkiego naraz. Wylbierz jedno dzictanie:
Opublikuj jeden post sprzedazowy, zZoudowany dokiadnie
wedlug szkieletu z tego rozdziolu, z jasng ceng, josnym
argumentem i jasnym CTA.

To wystarczy, zeby sprawdzic w proktyce, czy to, co
odkrytas o sobie, faktycznie przekiada sie na decyzje
zakupowe Twoich odbiorcow,



Jesli czujesz teraz ched, zeby wrdcic do rozdziotu 1 i
dopracowac” swoje odpowiedz, zanim cokolwiek
opublikujesz, zatrzymaj sie na chwile. To lbardzo ludzki
odruch, dle czesto jest formg odraczania dzictania pod
pozorem doklodnosci. Wiesz juz wystarczojoco duzo,
zeloy zoczoc. Reszia przyjdzie z proktyki nie z kolejne
rundy refleksii

Test | ten elbook daty Ci maope. Nie daoty Ci jeszcze
systemu, czyli powitdrzalnego sposobu na to, zeby
regularnie zmienioc to, kim jestes, na fresci i oferty, kidre
faktycznie sprzedajq, ez koniecznosci wymyslonio
wszystkiego od nowa za kazdym razem. Jesli chcesz
przejs¢ od jednego posta sprzedazowego do stotego
systemu tworzenia tresci, kidre sprzedajg pierwszym
krokiem jest poznanie metod sprzedozowych Jednq z
nich jest mini-kurs "Must Have Reels w Twoim Biznesie”.
Jesli szukasz pelnej Sciezki, toczace] strategie, fresci i
sprzedoz w jedng spding catose, 1o miejsce nozywa sie
Brand Business School Tutgj pomagamy  skalowad
biznesy i doamy by ieh wiasciciele nie zwariowall



Od nas ofrzymujesz znizke -25 % na MINI KURS: "Must
Have Reels w Twoim Biznesie” w poruszamy tematy nie
tylko o reels ale rowniez lejka sprzedozowego.

Kurs jest plonowany na pazdziernik/listopad 2026 roku,

W dniu premiery otrzymasz na e-mail podany w fescie:
kod ralbatowy z -25% znizkg na MINEKURS,

Kolejne premiery zolbaczysz na naszych socialach A juz
w  lutym 2027 spotkamy sie wszyscy - cola
spotecznos¢ BBS_Polska na Evencie!

Momy nadzieje, ze juz ten elbook pomogt Ci poukiadad
kilka kwestii. Wracaj do niego, kiedy poczujesz, ze Twoja
oferta sie zmienia.

Powodzenial


https://www.instagram.com/bbs_polska/
https://www.instagram.com/bbs_polska/

'Weronika Limanska


https://www.instagram.com/bbs_polska?stkn=dGdwb2F5cWh3endu&utm_source=qr
https://www.instagram.com/bbs_polska?stkn=dGdwb2F5cWh3endu&utm_source=qr
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	A bezpieczeństwo podczas procesu zakupowego nie bierze się z idealnego lejka sprzedażowego.
	Bierze się ze spójnej, autentycznej i czytelnej komunikacji . Trzech rzeczy, które są bezpośrednim efektem tego, jak dobrze znasz siebie.”  (Te trzy słowa zapisz sobie na kartce lub w telefonie i przyklej w dobrze widocznym miejscu: na lodówce, lusterku albo ustaw na tapecie telefonu. To Twój pierwszy krok do skalowania biznesu! Zrób to teraz i wróć do czytania z pewnością, że to właśnie te słowa będziesz sobie przypominać każdego dnia).
	Każdy rozdział tego e-booka bierze na tapetę jeden element Twojej samoświadomości i stawia pytanie: jak przekłada się on na konkretną decyzję sprzedażową, którą możesz podjąć w tym tygodniu? Nie znajdziesz tu ćwiczeń „dla zabicia czasu”. Każde z nich prowadzi Cię do czegoś, co możesz wdrożyć lub zmienić w swoim biznesie już teraz.
	Jeśli wynik testu leży teraz obok Ciebie – to świetnie, będziesz go potrzebować. Jeśli jeszcze go nie zrobiłaś, możesz to nadrobić teraz. Wchodząc w link: kliknij tutaj.
	Rozdział 1:
	Twoje mocne strony,
	jako argument sprzedażowy
	Ćwiczenie: Od mocnej strony do argumentu sprzedażowego
	Wróć do jednej mocnej strony, którą już znasz (ze swojej wiedzy o sobie lub z wyników testu). Odpowiedz na trzy pytania:
	Jaki konkretny problem klienta rozwiązuje ta mocna strona? (Nie myśl ogólnie – poszukaj jednej, realnej sytuacji).
	Jaki dowód mogę podać (historia klienta, liczba, konkretny efekt), że to działa?
	Jak brzmiałoby jedno zdanie łączące te dwa elementy, które mogłabym dziś wkleić do opisu swojej oferty?
	Twój typ komunikacji,
	jak sprzedajesz online?

	Jeśli rozpoznajesz siebie w jednym z tych typów - to dobra wiadomość. Oznacza to, że problem nie leży w Twoim produkcie ani w Twojej wartości jako specjalistki. Leży w jednym konkretnym elemencie komunikacji, który da się zmienić szybciej niż myślisz.
	Ćwiczenie: Jedna zmiana zgodna
	z Twoim typem
	Wartości, które decydują, komu (i jak) sprzedajesz

	Ćwiczenie: Od wartości do USP
	Blokady,
	dlaczego warto
	pokazać cenę
	i ofertę wprost?

	A przekonanie, że „nikt nie kupi bez rozmowy telefonicznej”, to często sposób na odroczenie w czasie momentu, w którym klient mógłby powiedzieć „nie”. Dopóki nie ma jasnej oferty, nie ma też jasnej odmowy. Chcę, żebyś przeczytała to zdanie jeszcze raz: te przekonania brzmią jak fakty, ale nigdy nie zostały przetestowane. To jest dokładnie miejsce, w którym pracujemy z osobami trafiającymi pod nasze skrzydła. Naszym celem jest wspólne sprawdzenie, czy Twoje przekonanie faktycznie potwierdza się w rzeczywistości, czy istnieje tylko w Twojej wyobraźni. Jest jeden sposób, aby odróżnić fakt od przekonania: fakt można zweryfikować.
	Przekonanie - dopóki go nie przetestujesz, pozostaje wyłącznie założeniem. A każdy dzień, w którym oferta nie ma ceny, „bo klienci wolą zapytać”, sprawia, że część z nich odrzuca Twoją propozycję już na samym starcie poszukiwań.
	Ćwiczenie: Jedna blokada, jeden test w realnej sprzedaży
	Historia jako narzędzie skracające proces sprzedażowy

	Ćwiczenie: Od punktu zwrotnego do posta sprzedażowego
	Od karty marki
	do gotowej oferty sprzedażowej
	To jeszcze nie koniec! Mamy dla Ciebie bonus!
	SZKIELET GOTOWEJ OFERTY SPRZEDAŻOWEJ :
	P.S. WYŚLIJ NAM W DM SWOJĄ KARUZELĘ I POKAŻ, CO STWORZYŁAŚ!
	AUDYT SPRZEDAŻOWY TWOJEJ OBECNEJ KOMUNIKACJI
	Jeden krok na najbliższy tydzień.


	Jeśli czujesz teraz chęć, żeby wrócić do rozdziału 1 i "dopracować" swoje odpowiedzi, zanim cokolwiek opublikujesz, zatrzymaj się na chwilę. To bardzo ludzki odruch, ale często jest formą odraczania działania pod pozorem dokładności. Wiesz już wystarczająco dużo, żeby zacząć. Reszta przyjdzie z praktyki, nie z kolejnej rundy refleksji.
	Test i ten ebook dały Ci mapę. Nie dały Ci jeszcze systemu, czyli powtarzalnego sposobu na to, żeby regularnie zmieniać to, kim jesteś, na treści i oferty, które faktycznie sprzedają, bez konieczności wymyślania wszystkiego od nowa za każdym razem. Jeśli chcesz przejść od jednego posta sprzedażowego do stałego systemu tworzenia treści, które sprzedają pierwszym krokiem jest poznanie metod sprzedażowych.  Jedną z nich jest mini-kurs "Must Have Reels w Twoim Biznesie". Jeśli szukasz pełnej ścieżki, łączącej strategię, treści i sprzedaż w jedną spójną całość, to miejsce nazywa się Brand Business School. Tutaj pomagamy skalować biznesy i dbamy by ich właściciele nie zwariowali.
	Od nas otrzymujesz zniżkę -25 % na MINI KURS: “Must Have Reels w Twoim Biznesie” w poruszamy tematy nie tylko o reels ale również lejka sprzedażowego.
	Kurs jest planowany na październik/listopad 2026 roku. W dniu premiery otrzymasz na e-mail podany w teście: kod rabatowy z -25% zniżką na MINI KURS.
	Kolejne premiery zobaczysz na naszych socialach.  A już w lutym 2027 spotkamy się wszyscy - cała społeczność BBS_Polska na  Evencie!
	Mamy nadzieję, że już ten ebook pomógł Ci poukładać kilka kwestii. Wracaj do niego, kiedy poczujesz, że Twoja oferta się zmienia.
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