
 

  

JAK PYTAĆ, ŻEBY 
SIĘ DOWIEDZIEĆ 

      



 

 

 

MNIEJ MÓWISZ- WIĘCEJ SPRZEDAJESZ  

Powiesz, że to 
przecież Ty 
przychodzisz do 
klienta opowiedzieć 
mu o ofercie. Jak więc 
osiągnąć 70%? To 
proste- zadając 
pytania! A najlepiej 

zadając 
ODPOWIEDNIE pytania. Nie chodzi przecież o to, aby klient 
Ci się wygadał (chociaż po części trochę też), ale żeby 
powiedział Ci to, czego potrzebujesz. Większość 
handlowców świetnie umie zademonstrować swoją ofertę, 
znacznie mniej umie ją sprzedać.  
 
Ludzie najbardziej lubią słuchać i mówić o sobie, klienci też. 
Natomiast wielu handlowców idzie z misją zaprezentowania 
oferty. Znają wszystkie parametry, wady i zalety. Ale nie 
wiedzą najważniejszego – czy odpowiada na potrzeby 
klienta. I w tym pędzie do przekazania jak największej ilości 
informacji, zapominają o to zapytać.  

Najskuteczniejsi sprzedawcy 
na świecie są zgodni- na 
spotkaniu to klient powinien 
mowić więcej. Niektórzy 
badacze twierdzą nawet, że 
70-80% to absolutne 
minimum.  



 

 

 

12 PYTAŃ, KTÓRE MUSISZ ZADAĆ SWOJEMU 
KLIENTOWI  

 

 

1. Dlaczego wybrał Pan  naszą firmę? 
Czy wiesz dlaczego klient współpracuje właśnie z Tobą? 

Dlaczego jesteś wśród jego wybranych dostawców? Warto się 

dowiedzieć. Znajomość kryteriów doboru dostawcy pozwala 

zrozumieć cele i motywacje klienta, a nawet jego wartości. 

Wykorzystaj tą wiedzę przy prezentacji oferty. Znasz wady i 

zalety Twojego produktu. Jeśli zorientujesz sie które mogą mieć 

znaczenie, zdecyduj co uwypuklić, które rozwiązania 

akcentować, a które przemilczeć. 

Nie chodzi o zadawanie pytań dla samych pytań, nie 
musisz też wiedziec wszystkiego.  Poruszaj się w trzech 
obszarach – współpracy, oferty oraz biznesu klienta. 
Poniżej znajdziesz 12 nieoczywistych tematów. Zapytaj 
o nie, a Twoje wyniki rozkwitną 

PYTANIA O OFERTĘ 



 

 

 

 2. Jak mogę sprawić, żeby 
Pańska praca stała sie 
łatwiejsza?  
Nieco bardziej konkretnie 
sformułowane pytania o pomoc. 
Jest mniej ogólne i kieruje myśli 
klienta w konkretną stronę. 
Pytajac jak mogę Panu pomóc, 
klient nie wie w którą stronę 
pójść, finalnie albo nie wymyśla 
nic, albo wskazuje pierwszą rzecz, 
która przyjdzie mu do głowy. 
Zawężenie obszaru do łatwości 
pracy przekierowuje myśli na 
konkretny tor i prawdziwą 
odpowiedź. Możesz to pytanie 
zmodyfikować i zapytać „Jak 
moge Panu pomóc w 
sprawniejszej obsłudze klientów/ 
skuteczności Pana 
pracowników?” Wszystko zależy 
od branży i Twojej kreatywności. 
 

  3. Jakie są Pana 
doświadczenia z tego typu 
rozwiązaniami? 
Ludzie pamietają przede 
wszystkim to, co złe, więc bardzo 
prawdopodobne, że  usłyszysz 
coś, co może się przerodzić w 
obiekcje i uprzedzenia w kwestii 
Twojego rozwiązania. Więc bądź 
czujny. Możesz tez usłyszeć co 
inni dostawcy robili dobrze, jak 
wysoko jest ustawiona 
poprzeczka i lepiej, aby Twoja 
oferta od niej nie odbiegała. 
Jeżel opinie o poprzednich 
rozwiązaniach nie są pochlebne 
możesz dopytać „Jak Pan myśli, 
ile to kosztowało Pańska firmę?”. 
Tak otrzymasz punkt 
zaczepienia co do wartości 
Twojej oferty. Otworzysz umysł 
klienta nie tylko na rzeczywiste 
koszty ale też utracone z 
powodu braku rozwiązania. A 
nikt nie lubi marnować 
pieniedzy.  

100% klientów to ludzie. Jeśli nie rozumiesz 
ludzi, nie rozumiesz biznesu. -Simon Sinek 



 

 

 
4. Jak wyobraża Pan sobie idealne rozwiązanie? Po 
czym Pan pozna, że to juz jest to?  
Skup sie na parametrach, jakie podaje klient. Które aspekty 
współpracy są najważniejsze, co jest miarą sukcesu. Z dużym 
prawdopodobieństwem te elementy to „must have” Twojego 
klienta. To cenna wiedza z dwóch powodów: dostarczając taką 

jakość zwiększasz szansę na 
zamknięcie transakcji. 
Prawdopodobnie będzie to 
kluczowy punkt w negocjacjach – 
możesz dzięki niemu sporo 
wynegocjować, ale z drugiej strony- 
niezgoda w tym obszarze może 
przekreślić transakcję. 

5. Czy jest coś, czego żaden dostawca nie zrobił, a 
byłoby to niezwykle pomocne i przerosłoby Pana 
oczekiwania?  
To inna forma poprzedniego pytania. Cele podobne, jednak 
uruchamia inny tok myślenia. Spełnianie oczekiwań jest 
świetne. Pozwala  unikać reklamacji i rozczarowań. Ale to efekt 
WOW trwale przywiązuje do Ciebie klienta. On wie, że dobrą 
jakość dostanie gdzie indziej, o wyjątkowo dobrą i zaskakującą 
już nie tak łatwo.  



 

 

 

 

 

  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Może i dla Twojego klienta jest coć 
takiego. Ile razy zdarzyło Ci sie 
powiedzieć „gdyby ktoś to za mnie 
zrobił, mógłbym dużo zapłacić” albo 
„mógłby ktoś w końcu wymyslić jak 
to zrobić”? 

6. Czy jest jeszcze obszar, 
gdzie moglibyśmy pomóc 
/odpowiedzieć na pana 
potrzeby? 
Często jest tak, że pracuje się z 
klientem w danym obszarze, na 
konretnym asortymencie. I w tej 
rutynie nie zastanawiasz się jak 
inaczej możesz z klientem 
wpółpracować. Poza tym samo 
„jeszcze” to magiczne słowo. Skłania 
do burzy mózgów, kopania głebiej, 
myślenia szerzej. 

Możesz ponowić poprzednie 
pytanie dodając słowo 
„jeszcze”- „Co jeszcze jest 
ważne”? „Co jeszcze ceni Pan 
sobie w biznesie?” Bardzo 
czesto pada wtedy odpowiedź- 
klucz. Klien powie „To w 
zasadzie wszystko, 
najważniejsze, żeby dostawa 
była na czas.” Bingo! Masz 
punkt, który jest kluczowy i 
najważniejszy- buduj wokół 
niego! „Przestań sprzedawać, zacznij pomagać” 

Zig Ziglar 



 

 

 

 

7. Kto musi być zaangażowany w podjęcie tej 
dezycji?  
Pytanie bardziej techniczne, ale pozwala oszczędzić masę 
Twojego czasu. Jeśli przyjęcie Twojej oferty wymaga zgody 
konkretnej osoby, Twoim celem bedzie dostanie się do tej 
osoby i zaprezentowanie jej produktu osobiście. A co jeśli się nie 
da? Dostań się tam pośrednio. Zaproponuj swojemu rozmówcy, 
że aby było mu łatwiej przekazać najważniejsze punkty, 
przygotujesz prezentację- podsumowanie dla osoby decyzyjnej. 
I niech to nie będzie pdf z Waszego 
spotkania (nie mówiąc już o pliku 
edytowalnym!!). Dlaczego nie? 
Pomyśl- slajd z samym 
zdjęciem działa świetnie, jeśli 
jest tłem do tego co mówisz 
osobiście, ale niewiele wnosi 
przy przesłaniu mailem, a 
robi objętość. „38 slajdów? O 
nie, nawet nie zaczynam czytać.” 
Nie licz na to, że ktoś to przekaże tak, 
jakbyś Ty chciał być zrozumiany. Uzupełnij prezentację o 
odpowiednie komentarze, podsumowanie i kolejne kroki dla 
czytającego. 

Nie licz na to, że 
ktoś to przekaże 

tak, jakbyś Ty 
chciał być 

zrozumiany. 

PYTANIA O WSPÓŁPRACĘ 



 

 

8. Jak mam się z Panem kontaktować?  
Też pytanie raczej o charakterze organizacyjnym, jednak może 
zrobić dużą różnicę we wspołpracy z Twoim klientem.  Są osoby, 
które nie lubią rozmawiać przez telefon, albo są często 
niedostępni (mają dużo spotkań lub pracę uniemożliwiającą 
rozmowy). Wolą spokojnie przeczytać wiadomość w dogodnym 
terminie i zastanowić się nad odpowiedzią. Inni wręcz 
przeciwnie – rzadko odpowiadają na maile, a nawet nie 
korzystają regularnie z komputera. Wyjaśnienie tej kwestii 
pozwoli uniknąć ewentualnych frustracji po obu stronach.  

9. Czy poleca nas pan znajomym? Jeśli tak, to 
dlaczego? Jeśli nie, co moglibyśmy zrobić, aby nas 
Pan polecał?  

Jest to inaczej zadane pytanie o 
satysfakcję ze współpracy i oczekiwania. 
Nie brzmi jak część ankiety o satysfakcji z 
obsługi „Jak w skali od 1 do 5 ocenia Pan 
urzejmość naszego konsultanta.” Dalej. 
Nie teraz. Zamknij. 

Dodatkowy bonus – jeśli klient Cię do tej 
pory nie polecał, a jest zadowolony masz idealny punkt wyjścia 
aby poprosic o referencje. Może nawet na to nie wpadł, a zna 
osobę, której jesteś w stanie pomóc.  
 



 

 

10. Czy łatwo jest u nas znaleźć to, czego szukasz?  
Jeśli klient czuje się zagubiony, przerasta go wielkość oferty, nie 
ma wsparcia- nie wraca. Komfort procesu zakupowaego i 
newralgicznego momentu tuż po zamknięciu transakcji jest 
kluczowy w całkowitej ocenie wartości produktu i dostawcy. 
Klienci rzadko otwarcie sygnalizują niezadowolenie. Zazwyczaj 
w takiej sytuacji stopniowo, po ciuchutku się wycofują.  

 

 

wiedzę do pomocy tym 
klientom, którzy sobie 
radzą gorzej. Po trzecie, 
jeśli klient jednak sobie nie 
radzi, może jest to obszar, 
w którym Ty możesz mu 
pomóc i uzyskać w naturaly 
sposób up-selling. A nawet 
jeśli nie jest to w obrębie 
Twojej oferty, może znasz 
kogoś kto może mu pomóc, 
a Ty będziesz tą osobą, 
która ich skontaktuje.  

 
 

PYTANIA O BIZNES 
KLIENTA 
11. Firmy z Pana branży 
często narzekaja na XYZ. 
Jak Państwo sobie z tym 
radzą?  
Bardzo konkretne pytnie i przynieść 
Ci kilka korzyści. Po pierwsze 
budujesz pozycję eksperta – osoby, 
która zna branżę, problemy i 
rozmawia z klientami. Wykazuje 
szczere zainteresowanie biznesem 
swojego partnera. Po drugie, jeśli 
klient ma faktycznie dobry sposób na 
powszechny problem, będziesz mógł 
wykorzystać tą wiedzę 



 

 

 

12. Jakie są Pana plany na przyszłość?  
To pytanie także ma więcej niż jedną zaletę. Na teraz – każdy 
lubi mówić o sobie, o biznesie, który buduje, i z którego jest 
dumny. Poczucie, że dostawca się nim interesuje, chce poznać 
jego biznes i jego plany wzmacnia relację i buduje przywiązanie. 
W szerszej perspektywie – znając plany i marzenia klienta masz 
szansę się zastanowić jak możesz mu pomóc w ich realizacji i 
rozwinąć Waszą współpracę jeszcze bardziej.  

 

ZADANIA 

O CO Z OBSZARU TWOJEJ OFERTY MOŻESZ SPYTAĆ TWOJEGO KLIENTA? 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 



 

 

 

W JAKICH KIERUNKACH ROZWIJA SIĘ TWOJA BRANŻA? JAKIMI 
PRZYKŁADAMI MOŻESZ ZAINSPIROWAĆ TWOJEGO KLIENTA 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 

JAKIE PRZYKŁADY TRUDNOŚCI W TWOJEJ BRANŻY MOŻESZ PRZYWOŁAĆ 
BY POBUDZIĆ WYOBRAŹNIĘ KLIENTA?  

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

PRZYGOTUJ TRZY PYTANIA, KTÓRE POZWOLĄ CI ZROZUMIEĆ CO W 
WASZEJ WSPÓŁPRACY PASUJE KLIENTOWI, A CO NIE  

1. __________________________________________________________________________ 

2. __________________________________________________________________________ 

3. __________________________________________________________________________ 

 



 

 
 

 JAKIE INFORMACJE PRZENIOSĄ WSPOŁPRACĘ Z TWOIM KLIENTEM NA 
WYŻSZY POZIOM? 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 
 JAKIE PYTANIA ZADASZ, ABY DO TYCH INFORMACJI DOTRZEĆ? 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 __________________________________________________________________________ 

 

 NOTATKI 

 



 

 

 

 

 

Mam nadzieję, że znalazłeś tu kilka praktycznych 
wskazówek. Zacznij je wdrażać już dziś, a efekty 
zobaczysz wcześniej niż jeśli zaczniesz jutro! 

 

Jeśli chcesz chcesz otrzymać więcej praktycznych 
sposobów na stanie się lepszym sprzedawcą  wejdź na 
www.sprzedającynaukowiec.pl lub napisz do mnie 
magda@sprzedajacynaukowiec.pl 

 

 

 


