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Z PRAKTYKI 27

L
ę ki te są wręcz mi to lo gicz -
ne, a jed no cze śnie tak sta -
re, że nie ste ty wie lu lu dzi

uzna ło, że nic mą dre go nie da się
z tym zro bić. I na dal sto su ją 
tek sty z lat 90., ży wiąc na dzie ję,
że sta ty sty ka ich obro ni (O zgro -
zo!).

Ta kie po dej ście ma po tęż ne
wa dy, a trzy naj cięż sze z nich to:

1. Po ten cjal ni klien ci ma ją złe
zda nie po kon tak cie te le fo nicz -
nym z agen ta mi ubez pie cze nio -
wy mi, a tym sa mym nie chęć
do nie go, oba wy przed nim
i w je go trak cie. 

2. Przez to (patrz pkt 1) pra -
cę w ubez pie cze niach po ten cjal -
ni agen ci po strze ga ją ja ko trud -
ną, nie mi łą i nie gar ną się
do niej. 

3. A je śli już pró bu ją, to
na krót ko i dla te go w sze re gach
sił sprze da ży to wa rzystw ubez -
pie cze nio wych jest du ża ro ta cja.

Czy zmia na po cząt ku roz mo -
wy mo że tak wie le zmie nić
w bran ży?

A je śli po wiem, że TAK, to
czy wy łą czysz oce nia nie
i z otwar tym umy słem i cie ka wo -
ścią po czy tasz da lej?

Czy jed nak wo lisz mieć ra cję,
że się nie da, i po zo sta niesz
przy „świę tej sta ty sty ce”?

Jed nak cie ka wość? Świet nie!
Dzię ku ję.

A te raz do sed na, aby ową
cie ka wość pod trzy mać.

W 97% przy pad ków (pro wa -
dzę do kład ne za pi ski pod czas
szko leń) na po cząt ku roz mo wy
te le fo nicz nej z po ten cjal nym
klien tem agen ci/han dlow cy za -
czy na ją od szyb kie go (bły ska -
wicz ne go wręcz) wy po wie dze -
nia swo je go imie nia i na zwi ska,
po czym wol niej i wy ra źniej mó -
wią na zwę fir my, a na stęp nie
(i tu za la tu je la ta mi 90. lub bez -
dusz nym te le mar ke tin giem) mó -
wią, co ma ją lub z czym dzwo -
nią, li cząc, że ła ska wie ka pry śna
sta ty sty ka bę dzie tym ra zem
po ich stro nie.

Na to miast klient znie sma czo -
ny ko lej nym te le fo nem w tym sa -
mym sty lu mó wi: Nie, dzię ku ję! 

Ale za co? – chcia ło by się za -
py tać, lecz to nie jest wi na klien -
ta, że dzwo nią cy do nie go agent
wy zwa la u nie go me cha ni zmy
obron ne.

Jak to zmie nić? 
Jak za cząć, aby chcie li słu -

chać i nie wrzu ca li cię do wor ka
„te le mar ke ter – Nie od bie rać!”?

Od wie lu lat w sprze da ży upar -
cie trwa sztucz ny po dział na sek -
tor B2C (klien ci in dy wi du al ni)
i B2 B (klien ci biz ne so wi), ale
na szczę ście nie bra ku je gło sów
roz sąd ku, któ re za miast dzie lić –

łą czą, okre śla jąc je den sek tor
H2H (czło wiek z czło wie kiem).

Co ozna cza, że za miast sku -
piać się na fir mie, w któ rej pra cu -
jesz, skup się naj pierw na so bie
(przy go tuj się przed roz mo wą
i przed staw się, ce lo wo nie wy -
mie nia jąc na zwy fir my, z któ rej
dzwo nisz), a na stęp nie skup się
na klien cie (o tym szcze gó ło wo
na pi szę w na stęp nym ar ty ku le).

Za tem jak się do brze przy go -
to wać do roz mo wy, a na stęp nie
cie ka wie przed sta wić?

Po pierw sze, od po wiedz so -
bie su mien nie na kil ka py tań:

1. Ko mu i w czym po mo -
głaś/eś przez ca łe swo je ży cie? –
na pisz wszyst ko, co tyl ko przyj -
dzie ci do gło wy. Mo żesz uży -
wać peł nych opi sów ca łych hi -
sto rii lub skró to wych ha seł.

2. Z kim ci się naj le piej roz -
ma wia? – pro fe sja, wiek, płeć,
za in te re so wa nia, miej sce za -
miesz ka nia etc.

3. Ja kie pro ble my roz wią zu -
jesz? – pro szę cię, nie myl te go

z py ta niem: Co umiesz? Np. 
do bry den ty sta NIE roz wią zu je
pro ble mu żół tych zę bów. Do bry
den ty sta roz wią zu je pro blem
bra ku ak cep ta cji sie bie i kom -
plek sów zwią za nych z żół ty mi
zę ba mi.

Szko ląc ze spo ły sprze da żo we,
NIE roz wią zu ję pro ble mów
z cold cal lin giem. Szko ląc ze spo -
ły sprze da żo we, roz wią zu ję pro -
blem nie do trzy ma nych obiet nic
(ro dzi nie – np. ka sa na wa ka cje,
czy sze fo wi – re ali za cja pla nów). 

Masz to?
4. Ja kie pro ble my roz wią zu je

twój pro dukt/usłu ga? – mo je
szko le nia roz wią zu ją pro blem lę -
ku przed od rzu ce niem. A two je
ubez pie cze nie, ja ki pro blem roz -
wią zu je?

Dzię ki od po wie dziom na po -
wyż sze py ta nia czy za da nia bę -
dziesz mieć szan sę jesz cze le piej
po znać sie bie i zro zu mieć, że
z pew no ścią je steś cie ka wą, mą -
drą i in te re su ją cą oso bą, któ ra
chce roz wią zy wać pro ble my
swo ich klien tów i być dla nich
do rad cą, spe cja li stą, a nie na -
mol nym na trę tem.

Ko lej na ko rzyść z su mien ne go
przy go to wa nia się do roz mo wy
po ka zu je, że je śli masz ty le cie -
ka wych do świad czeń i moż li wo -
ści, to z pew no ścią twoi po ten -
cjal ni klien ci tak że je ma ją. Bądź
ich cie kaw. 

Baw się pro ce sem. Za dzwoń
do ja kie goś „strasz ne go” klien ta
i po wiedz:

Dzień do bry, na zy wam się...
i je stem po moc nym i cie kaw skim
agen tem ubez pie cze nio wym...

lub

Dzień do bry, na zy wam się... 
i je dy ne, co ro bię, to spra wiam,
że moi klien ci są dum ny mi fa ce -
ta mi...

lub 

Dzień do bry, na zy wam się...
i je dy ne, co ro bię, to spra wiam,
że mo je klient ki czu ją się w peł -
ni nie za leż ne i bez piecz ne...

Za chę cam cię do te sto wa nia
ty le ra zy, ile tyl ko chcesz. Od -
rzuć zgrzy bia łe, sztyw ne i wy -
świech ta ne tek sty z lat 90. 
i „po sma kuj” nie ty po wych, cie -
ka wych i nie tu zin ko wych roz -
wią zań.

Za pew niam cię, że ta kie po -
dej ście, za miast stra chu
przed dzwo nie niem, bę dzie wy -
zwa lać w to bie cie ka wość: Ko go
tym ra zem po znam? Jak mój
roz mów ca za re agu je na no we
przed sta wie nie się?

Oczy wi ście wiem, że ty też
czu jesz, że to le d wie uła mek
peł nej stra te gii, dla te go ser decz -
nie za pra szam cię na www.Aka -
de mia Sku tecz ne go Sprze da wa -
nia.pl, gdzie pła cąc 100 zł mie -
sięcz nie, bę dziesz mieć do stęp
do 12 róż nych szko leń rocz nie
oraz do eks klu zyw nych we bi na -
rów tyl ko dla uczest ni ków,
a tak że se sji cold cal lin gu na ży -
wo, któ re bę dę re gu lar nie pro -
wa dzić. 

Spraw dzisz?

Ka rol Bart kow ski

COLD CALLING H2H

Od czego zacząć sprzedażową rozmowę
telefoniczną z potencjalnym klientem,
który w ogóle nas nie zna?
Obawy czy wręcz lęki związane z tym, od czego zacząć rozmowę telefoniczną

(cold calling), są na pierwszym miejscu we wszystkich ankietach, 

jakie prowadzę przed szkoleniami z ludźmi sprzedaży.

Z pewnością

jesteś ciekawą,

mądrą 

i interesującą

osobą, 

która chce

rozwiązywać

problemy swoich

klientów i być 

dla nich doradcą,

specjalistą, 

a nie namolnym

natrętem.

www.linkedin.com/in/karolbartkowski/ www.facebook.com/BartkowskiKarol/

Karol Bartkowski to praktyk cold callingu i sprzedaży. Mówi o sobie, że ociepla zimne
telefony. Pomysłodawca i twórca koncepcji social callingu, czyli social selling + cold calling.
Przedsiębiorca i trener – praktyk z kilkunastoletnim doświadczeniem, który nadal sprzedaje.
Sprzedawca ze 100 000 000 zł sprzedaży własnej. Uznany ekspert na 43. miejscu na liście
100 najbardziej wpływowych social sellerów w Europie.

www.KarolBartkowski.pl


