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SPRZEDAJ AUTO SZYBCIEJ I PEWNIEJ

System ogtoszen, ktory zwigksza odzew i skraca
czas sprzedazy

SYSTEM S.P.0.K.0.J.

Gotowa struktura opisu, zdjec i rozmow z
kupujacym - opracowana na podstawie
wieloletniej praktyki czlowieka, ktory zjadt na
sprzedazy samochodow zeby, widzial kazdy
mozliwy scenariusz negocjacji i nauczyt si¢
rozpoznawac decyzje kupujacego, zanim
jeszcze padnie pierwsze pytanie.

Ten system nie powstat z teorii. Powstat z
realnych rozmow, realnych transakcji i
realnych bledow, ktore kosztuja sprzedajacych
czas, pienigdze i nerwy. Zostal zbudowany po
to, bys Ty nie musial ich popelniac.

Jesli zastosujesz go wlasciwie, moze uratowaé
wiecej pieniedzy, niz kosztuje.
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SYSTEM S.P.0.K.O.J.

Jak sprzeda¢ samochdd szybciej i spokojniej - bez drastycznego
obnizania ceny i bez chaosu

ROZDZIAL 1: S — SELEKCJA Dlaczego Twoje ogltoszenie nie dziata (i dlaczego to
normalne)

ROZDZIAL 2: P - PIERWSZE 3 SEKUNDY Jak kupujacy naprawde przeglada
ogloszenia

ROZDZIAL 3: P HAK - PIERWSZE 3 SEKUNDY Tytut ogloszenia - jak zbudowac
»=Hak”, ktory zatrzyma scroll

ROZDZIAL 4: P - OPIS Pierwsze zdania - moment, w ktorym kupujacy zostaje
albo wychodzi

ROZDZIAL 5: O - OBRAZ I OPIS Czarna lista stow i zwrotow, ktore obnizajg
wartos¢ Twojego auta

ROZDZIAL 6: O - OBRAZ I OPIS Stowa i konstrukcje zdan, ktore buduja zaufanie

ROZDZIAL 7: O - OBRAZ I OPIS Stowa-klucze psychologiczne, ktore uspokajajq i
filtruja

ROZDZIAL 8: O - OBRAZ I OPIS Pelne ogloszenie - auto budzetowe (Model
operacyjny od A do Z)

ROZDZIAL 9: O - OBRAZ I OPIS Pelne ogloszenie - Srednia potka (Wartos¢
kontra poréwnywanie)

ROZDZIAL 10: O - OBRAZ I OPIS Peine ogloszenie - segment Premium (Poziom,
selekcja, kontrola)

ROZDZIAL 11: O - OBRAZ I OPIS Dlaczego przebieg dziata na emocje silniej niz
stan auta



ROZDZIAL 12: O - OBRAZ I OPIS Maly przebieg - jak go sprzedawac madrze i
bez podejrzen

ROZDZIAL 13: O - OBRAZ I OPIS Przebieg - jak go komunikowac, zZeby nie
obniza¢ wartoS$ci auta

ROZDZIAL 14: O - OBRAZ 1 OPIS Zdjecia, ktore sprzedaja - kolejnos¢ i checklista

ROZDZIAL 15: O - OBRAZ I OPIS Krotki film 30-60 sekund - przewaga, ktore;j
wiekszo$¢ nie uzywa
ROZDZIAL 16: K - KOSZT I KONTROLA Minimum optacalnosci - co zrobi¢, a

czego nie robi¢ przed sprzedaza

ROZDZIAL 17: SPRZEDAJESZ BEZ DOKUMENTACJI O NAPRAWACH 1
SERWISOWANIU? Jak pisa¢ ogloszenie bez papieré6w o naprawach - bez
klamania i bez straty wiarygodnosci

ROZDZIAL 18: K - KONTROLA Rozmowa telefoniczna - jak nie odda¢ ceny w 30
sekund

ROZDZIAL 19: K - KONTROLA Negocjacja przy ogledzinach jak nie oddac¢ kilku
tysiecy pod presjg

ROZDZIAL 20: K - KONTROLA Gotowe odpowiedzi na SMS i Messenger -
krotko i bez oddawania ceny

ROZDZIAL 21: 100 TYSIECY NORMALNYCH LUDZI Najczestsze pytania
kupujacych - i co one naprawde¢ znacza

ROZDZIAL 22: 100 TYSIECY NORMALNYCH LUDZI Najczestsze pytania
sprzedajacych - czego naprawde si¢ boisz

ROZDZIAL 23: 100 TYSIECY NORMALNYCH LUDZI Pytania wstydliwe - to, o
czym mys$la, ale nie moéwig wprost

ROZDZIAL 24: DLA KUPUJACYCH - ANTY-MINA Stownik ostrzegawczy - zdanie
z ogloszenia i co ono naprawde oznacza

ROZDZIAL 25: DLA KUPUJACYCH — ANTY-MINA Kiedy jecha¢ ogladac auto, a
kiedy odpusci¢

ROZDZIAL 26: CHECKLISTA SPRZEDAJACEGO Zanim wystawisz ogtoszenie i
zanim oddasz kluczyki



ROZDZIAL 27: CHECKLISTA KUPUJACEGO Jak sprawdzi¢ auto na miejscu i nie
podja¢ decyzji pod wplywem emocji

ROZDZIAL 28: CHECKLISTA ,,ZANIM KLIKNIESZ OPUBLIKUJ” Ostatni filtr
przed wystawieniem ogloszenia

ROZDZIAEL 29: ZAMKNIECIE CZESCI SAMOCHODOWEJ System S.P.0.K.0.J. w
praktyce — od chaosu do kontroli

ROZDZIAL 30: NAJCZESTSZE BLEDY PO PUBLIKACJI OGLOSZENIA

ROZDZIAL 31: ANALIZA PRZYPADKU (Case Study) Zobacz, jak system zadziatat
na konkretnym aucie

AKTUALIZACJE

ROZDZIAL 32: TRUDNY KUPUJACY - Realne dialogi

ROZDZIAL 33 : FORMAT - Dlaczego uktad tekstu sprzedaje lub zabija

ogloszenie

ROZDZIAEL 34 : DUZA POJEMNOSC - Jak sprzedawac 2.0/ 3.0 / V6 / V8 inie

oddawac kilku tysiecy na argumencie ,bo pali”

EPILOG: MASZ JUZ WSZYSTKO, CZEGO POTRZEBUJESZ

CZESC II: SYSTEM S.P.0.K.0.J. — MOTOCYKLE
ROZDZIAL 1: Dlaczego sprzedaz motocykla to inna gra niz sprzedaz samochodu

ROZDZIAEL 2: Selekcja w Swiecie pasji - jak odsia¢ ,ogladaczy” od realnych
kupujacych

ROZDZIAL 3: Tytul i pierwsze zdania ogloszenia motocykla - jak ustawi¢ ton,



zanim kto$ zacznie negocjowac cen¢

ROZDZIAL 4: Przebieg i modyfikacje - jak mowic o liczniku, przerobkach i stylu
jazdy bez zabijania sprzedazy

ROZDZIAL 5: Zdjecia i film motocykla - jak pokaza¢ maszyne, zeby budzita
zaufanie, a nie podejrzenia

ROZDZIAL 6: Rozmowa z motocyklistg - jak odpowiada¢ na pytania o tor,
modyfikacje i styl jazdy bez tracenia pozycji

ROZDZIAL 7: Negocjacje i ego - jak broni¢ ceny motocykla bez konfliktu i bez
oddawania kontroli

ROZDZIAL 8: Pelne ogloszenie motocykla - przyktad od A do Z

ROZDZIAL 9: Kupujacy motocykl - jak czyta¢ ogloszenia i nie wpa$¢ na mine

ROZDZIAL 10: Zamkniecie czeSci motocyklowej - pasja bez chaosu

OSTATECZNE ZAMKNIECIE CZESCI MOTOCYKLOWEIJ: Pasja pod kontrolg



Czas wraca do wiasciciela

Dobrze napisane ogtoszenie nie sprzedaje tylko samochodu. Ono sprzedaje spokoj.
A spokoj oznacza jedno, odzyskany czas.

Czas, ktorego nie tracisz na przypadkowe telefony.
Czas, ktorego nie oddajesz ludziom pytajacym z nudow.
Czas, ktorego nie po$wiecasz osobom, ktore nie zamierzajg kupi¢, tylko
sprawdzi¢, czy ,da sie urwac kilka tysiecy”

Zle napisane ogloszenie przycigga wszystkich.
Dobrze napisane przyciagga wlasciwych.

To ogromna roéznica.

Kazdy przypadkowy telefon to mikro-koszt psychiczny. Kazdy niepowazny
przyjazd to realny koszt finansowy.Kazda przypadkowa wizyta kosztuje Ci¢
wiecej, niz myslisz. A Ty cieszysz sie ze ktoé do Ciebie jedzie i MOZE od Ciebie
kupi.

A tymczasem trzeba Auto przygotowac. Umy¢. Odkurzy¢. Czasem odswiezy¢
wnetrze. To nie sg tylko pienigdze wydane na myjnie,( na pewno pare stowek )
To takze Twoj czas, energia i uwaga. A wszystko po to, zeby kto$ przyjechat ,z
ciekawosci”, obejrzal samochod bez realnej decyzji i odjechal, moéwiac, ze
jeszcze zobaczy kilka innych.

Tacy ogladajacy nie kupuja. Oni porownuja. Sprawdzaja. Zbieraja wrazenia. A Ty
w tym czasie dzialasz jak bezplatny punkt prezentacyjny.

System selekcji eliminuje ich jeszcze zanim wyrusza w droge.
Twoje ogloszenie ma jasno komunikowac, ze to oferta dla osoby zdecydowane;
nie dla kogos$, kto traktuje ogledziny jak weekendowa wycieczke.

Bo sprzedaz samochodu to nie pokaz publiczny.
To konkretna transakcja miedzy dwiema osobami, ktore wiedzg, po co si¢
spotykaja.

System S.P.0.K.0.J. eliminuje takich ludzi jeszcze zanim wybiorg Twéj numer.



Bo c0z z tego, ze odbierzesz dwadzieScia telefonow w sprawie ogloszenia.
Przez chwile poczujesz satysfakcje, uznasz to za znak zainteresowania - skoro
wiekszos$¢ z nich okaze sie jedynie pozorem, podszytym

ciekawoscig, a nie realng decyzja. A po trzydziestym telefonie zaczniesz juz
gwattownie opuszczac cene samochodu bo masz juz wszystkiego dos¢, i
zadajesz sobie pytanie - Co ja takiego robie Zle, ze tylko dzwonig do mnie z
dziwnymi pytaniami, i to przypadkowi ludzie a nie realni kupujacy.

Ogtoszenie dziatla wtedy jak filtr.
Nie zaprasza wszystkich.
Zaprasza tylko tych, ktorzy sg gotowi na decyzje.

Znika chaos. Znika presja. Znika targowisko.
Zostaja konkretne rozmowy z konkretnymi ludZmi.

Najwiekszy blad sprzedajacych polega na tym, ze probuja by¢ mili dla kazdego.
Tymczasem profesjonalne ogloszenie nie ma by¢ mite. Ma by¢ jasne. Ma ustali¢
zasady jeszcze zanim kupujacy pomysli o negocjacji.

Bo prawda jest prosta:

nie sprzedajesz samochodu stu osobom.
Sprzedajesz go jedne;j.

Im szybciej odsiejesz dziewiecdziesiat dziewie¢ przypadkow, tym szybciej
spotkasz te wlasciwg osobe.

I wlasnie dlatego dobrze napisane ogloszenie jest Twoim asem w rekawie..

Jest systemem ochrony Twojego czasu.

Sentencja rozdziatu
Chaotyczne ogloszenie zabiera czas. Precyzyjne ogloszenie go oddaje.



] SYSTEM S.P.O.K.O.J.

Jak sprzeda¢ samochod szybciej i spokojniej - bez drastycznego obnizania ceny i

bez chaosu

PROLOG: To nie Twoja wina

Wystawiasz ogloszenie. Zdjecia zrobione, opis napisany, cena ustawiona. Klikasz
,Opublikuj”. Pierwszego dnia widzisz kilka wysSwietlen. Drugiego dnia zapada
cisza. Trzeciego dnia kto$ w koncu pisze: ,Najnizsza cena?”.

Odpowiadasz spokojnie: ,,Rozmowa po obejrzeniu”. Wtedy wraca druga
wiadomosc¢: ,, To ile Pan zejdzie, bo mam daleko?”.

I znowu czujesz to samo: presje, chaos i strate czasu. Mija tydzien. Zmieniasz
tytul, dopisujesz wielkimi literami ,,OKAZJA”, w koncu obnizasz cen¢. A w glowie
zostaje jedno pytanie: czy ja robie co$ zle?

To nie Twoja wina. Rynek nie dziala tak, jak mysli wiekszo$¢ ludzi. Kupujacy nie
czyta ogloszen - on je przeglada. Nie analizuje - on eliminuje. Ma otwarte
kilkana$cie kart, przesuwa ekran i zatrzymuje si¢ na zaledwie trzy sekundy. Jesli
w ciggu tych trzech sekund nie poczuje spokoju - idzie dale;.

Ta ksigzka nie jest o motoryzacji. Nie bedzie tu historii marek ani ,magicznych
trikow”. Tu jest SYSTEM. System, ktory daje Ci trzy konkretne korzysci:

e Mniej przypadkowych telefonow.
e Mniej presji na obnizanie ceny.
e Wiecej rozmow z ludZmi, ktorzy naprawde chcg kupic.

Prowadze Cig za reke: od ogloszenia, przez rozmowy i ogledziny, az do
podpisania umowy. Bez chaosu, bez zgadywania i bez oddawania kontroli.

CZYM JEST SYSTEM S.P.0.K.0.J.?



To uporzadkowany proces sprzedazy pojazdu. Kazda litera oznacza jeden
kluczowy etap:

e S — Selekcja: Kogo wpuszczasz do rozmowy, a kogo od razu odsiewasz.

e P — Pierwsze 3 sekundy: Czy Twoje ogloszenie przezyje moment
scrollowania.

e O — Obraz i Opis: Jak budujesz poczucie bezpieczenstwa decyzji.

e K — Kontakt i kontrola: Jak prowadzisz rozmowe i nie oddajesz
inicjatywy.

e O — Odpowiedzialno$¢ formalna: Jak zabezpieczasz sie prawnie.

e J — Jasne domkniecie: Jak finalizujesz sprzedaz bez napig¢cia.

Jesli przejdziesz przez te etapy, sprzedaz przestaje by¢ walka. Staje sie
procesem. Zaczynamy od pierwszej litery.

S — SELEKCJA

Pierwszy btgd: Probujesz trafi¢ do wszystkich

Pierwszy blad nie dotyczy ceny, zdje¢ ani stanu auta. Dotyczy braku selekcji.
Wiekszo$¢ ogloszen desperacko probuje trafi¢c do wszystkich. A jesli probujesz
trafi¢ do wszystkich - przyciagasz przypadkowych.

Twoje ogloszenie musi robi¢ dwie rzeczy naraz:

1. Przycigga¢ wlasciwych ludzi.
2. Odpychac¢ tych, ktorzy zmarnuja Twoj czas.

Dlaczego Twoje ogloszenie powinno odpycha¢ czes¢ ludzi?

Wigkszo$¢ sprzedajacych mysli: ,Niech zadzwoni jak najwiecej oséb”. To putapka.
Wiecej telefonéw nie oznacza wiekszej szansy na sprzedaz. Czesto oznacza
tylko wigcej chaosu.

Selekcja to Swiadoma decyzja, ze nie sprzedajesz wszystkim, nie walczysz o
kazdego i nie ttumaczysz si¢ kazdemu. Od razu zniechecasz tych, ktorzy tylko
szukaja okazji do narzekania.



Przyklad z zycia (Auto: 2014 rok, zadbane, cena powyzej Sredniej)

Wersja bez selekcji:
»Sprzedam tadne auto, stan bardzo dobry, zapraszam do kontaktu.”

o Efekt: 12 telefonow, 8 pytan ,ile zejdzie?”, 3 absurdalne propozycje
cenowe. 1 osoba przyjechata i probowata urwac 5 tysiecy. Duzo ruchu,
zero konkretu, ogrom nerwow.

Wersja z Systemem S.P.0.K.0.J. (z selekcja):
& ,Auto dla osoby, ktora szuka zadbanego egzemplarza z historig. Nie jest to
najtansza oferta na rynku.”
@Q ,Jesli zalezy Ci na pewnym stanie i udokumentowanym serwisie - to dobry
kierunek.”
A\ ,Jesli szukasz najnizszej ceny w ogtoszeniach - oszczedzmy sobie nawzajem
czasu.”

e Konkret: 186 000 km, pelna dokumentacja, brak wypadkow, rozrzad
wymieniony przy 170 000 km.
o Efekt: 4 telefony, 3 konkretne rozmowy, 2 ogledziny, sprzedaz bez pres;ji.
Mniej ruchu, ale czysta jakoSc.

Co realnie zyskujesz dzieki selekcji?

e Mniej przypadkowych telefonow i pytan ,ile Pan zejdzie?”
e Brak ogledzin bez sensu.
e Rozmowy z ludZmi, ktorzy juz zaakceptowali Twojg cene.
e Pelng kontrole nad procesem.

Selekcja nie zmniejsza szans na sprzedaz. Ona usuwa chaos. Sprzedajesz tylko
jeden samochod. Nie potrzebujesz trzydziestu rozmow - potrzebujesz tej jednej
wlasciwe;j.

Pierwsza zmiana myslenia: Twoje ogtoszenie nie ma by¢ mite. Ma by¢ jasne. Ma od
razu ustawic zasady gry. To daje spokoj.



