


​SPRZEDAJ AUTO SZYBCIEJ I PEWNIEJ​

​System ogłoszeń, który zwiększa odzew i skraca​
​czas sprzedaży​

​SYSTEM S.P.O.K.Ó.J.​

​Gotowa struktura opisu, zdjęć i rozmów z​
​kupującym - opracowana na podstawie​

​wieloletniej praktyki człowieka, który zjadł na​
​sprzedaży samochodów zęby, widział każdy​
​możliwy scenariusz negocjacji i nauczył się​

​rozpoznawać decyzję kupującego, zanim​
​jeszcze padnie pierwsze pytanie.​

​Ten system nie powstał z teorii. Powstał z​
​realnych rozmów, realnych transakcji i​

​realnych błędów, które kosztują sprzedających​
​czas, pieniądze i nerwy. Został zbudowany po​

​to, byś Ty nie musiał ich popełniać.​

​Jeśli zastosujesz go właściwie, może uratować​
​więcej pieniędzy, niż kosztuje.​



​© Wszystkie prawa zastrzeżone.​
​Niniejsza publikacja objęta jest ochroną praw​

​autorskich. Zabrania się kopiowania,​
​rozpowszechniania, udostępniania lub​

​powielania jej treści w całości lub w części bez​
​pisemnej zgody autora.​

​Egzemplarz zabezpieczony jest indywidualnym​
​oznaczeniem identyfikacyjnym (znakiem​

​wodnym), pozwalającym ustalić źródło​
​pochodzenia każdej kopii.​

​Warszawa 2026​



​SYSTEM S.P.O.K.Ó.J.​
​Jak sprzedać samochód szybciej i spokojniej - bez drastycznego​

​obniżania ceny i bez chaosu​

​ROZDZIAŁ 1: S — SELEKCJA​​Dlaczego Twoje ogłoszenie​​nie działa (i dlaczego to​
​normalne)​

​ROZDZIAŁ 2: P - PIERWSZE 3 SEKUNDY​​Jak kupujący naprawdę​​przegląda​
​ogłoszenia​

​ROZDZIAŁ 3: P HAK - PIERWSZE 3 SEKUNDY​​Tytuł ogłoszenia​​- jak zbudować​
​„Hak”, który zatrzyma scroll​

​ROZDZIAŁ 4: P - OPIS​​Pierwsze zdania - moment, w którym​​kupujący zostaje​
​albo wychodzi​

​ROZDZIAŁ 5: O - OBRAZ I OPIS​​Czarna lista słów i zwrotów,​​które obniżają​
​wartość Twojego auta​

​ROZDZIAŁ 6: O - OBRAZ I OPIS​​Słowa i konstrukcje zdań,​​które budują zaufanie​

​ROZDZIAŁ 7: O - OBRAZ I OPIS​​Słowa-klucze psychologiczne,​​które uspokajają i​
​filtrują​

​ROZDZIAŁ 8: O - OBRAZ I OPIS​​Pełne ogłoszenie – auto​​budżetowe (Model​
​operacyjny od A do Z)​

​ROZDZIAŁ 9: O - OBRAZ I OPIS​​Pełne ogłoszenie - średnia​​półka (Wartość​
​kontra porównywanie)​

​ROZDZIAŁ 10: O - OBRAZ I OPIS​​Pełne ogłoszenie - segment​​Premium (Poziom,​
​selekcja, kontrola)​

​ROZDZIAŁ 11: O - OBRAZ I OPIS​​Dlaczego przebieg działa​​na emocje silniej niż​
​stan auta​



​ROZDZIAŁ 12: O - OBRAZ I OPIS​​Mały przebieg - jak go sprzedawać mądrze i​
​bez podejrzeń​

​ROZDZIAŁ 13: O - OBRAZ I OPIS​​Przebieg - jak go komunikować,​​żeby nie​
​obniżać wartości auta​

​ROZDZIAŁ 14: O - OBRAZ I OPIS​​Zdjęcia, które sprzedają​​- kolejność i checklista​

​ROZDZIAŁ 15: O - OBRAZ I OPIS​​Krótki film 30–60 sekund​​- przewaga, której​
​większość nie używa​

​ROZDZIAŁ 16: K - KOSZT I KONTROLA​​Minimum opłacalności​​- co zrobić, a​
​czego nie robić przed sprzedażą​

​ROZDZIAŁ 17: SPRZEDAJESZ BEZ DOKUMENTACJI O NAPRAWACH I​
​SERWISOWANIU?​​Jak pisać ogłoszenie bez papierów o​​naprawach - bez​
​kłamania i bez straty wiarygodności​

​ROZDZIAŁ 18: K - KONTROLA​​Rozmowa telefoniczna - jak​​nie oddać ceny w 30​
​sekund​

​ROZDZIAŁ 19: K - KONTROLA​​Negocjacja przy oględzinach​​jak nie oddać kilku​
​tysięcy pod presją​

​ROZDZIAŁ 20: K - KONTROLA​​Gotowe odpowiedzi na SMS​​i Messenger -​
​krótko i bez oddawania ceny​

​ROZDZIAŁ 21: 100 TYSIĘCY NORMALNYCH LUDZI​​Najczęstsze​​pytania​
​kupujących - i co one naprawdę znaczą​

​ROZDZIAŁ 22: 100 TYSIĘCY NORMALNYCH LUDZI​​Najczęstsze​​pytania​
​sprzedających - czego naprawdę się boisz​

​ROZDZIAŁ 23: 100 TYSIĘCY NORMALNYCH LUDZI​​Pytania​​wstydliwe - to, o​
​czym myślą, ale nie mówią wprost​

​ROZDZIAŁ 24: DLA KUPUJĄCYCH - ANTY-MINA​​Słownik ostrzegawczy​​- zdanie​
​z ogłoszenia i co ono naprawdę oznacza​

​ROZDZIAŁ 25: DLA KUPUJĄCYCH — ANTY-MINA​​Kiedy jechać​​oglądać auto, a​
​kiedy odpuścić​

​ROZDZIAŁ 26: CHECKLISTA SPRZEDAJĄCEGO​​Zanim wystawisz​​ogłoszenie i​
​zanim oddasz kluczyki​



​ROZDZIAŁ 27: CHECKLISTA KUPUJĄCEGO​​Jak sprawdzić auto na miejscu i nie​
​podjąć decyzji pod wpływem emocji​

​ROZDZIAŁ 28: CHECKLISTA „ZANIM KLIKNIESZ OPUBLIKUJ”​​Ostatni filtr​
​przed wystawieniem ogłoszenia​

​ROZDZIAŁ 29: ZAMKNIĘCIE CZĘŚCI SAMOCHODOWEJ​​System​​S.P.O.K.Ó.J. w​
​praktyce — od chaosu do kontroli​

​ROZDZIAŁ 30: NAJCZĘSTSZE BŁĘDY PO PUBLIKACJI OGŁOSZENIA​

​ROZDZIAŁ 31: ANALIZA PRZYPADKU (Case Study)​​Zobacz,​​jak system zadziałał​
​na konkretnym aucie​

​AKTUALIZACJE​

​ROZDZIAŁ 32: TRUDNY KUPUJĄCY -​​Realne dialogi​

​ROZDZIAŁ 33 :​​FORMAT​​-​​Dlaczego układ tekstu sprzedaje​​lub zabija​
​ogłoszenie​

​ROZDZIAŁ 34 : DUŻA POJEMNOŚĆ​​-​​Jak sprzedawać 2.0/​​3.0 / V6 / V8 i nie​
​oddawać kilku tysięcy na argumencie „bo pali”​

​EPILOG: MASZ JUŻ WSZYSTKO, CZEGO POTRZEBUJESZ​

​CZĘŚĆ II: SYSTEM S.P.O.K.Ó.J. — MOTOCYKLE​

​ROZDZIAŁ 1:​​Dlaczego sprzedaż motocykla to inna gra​​niż sprzedaż samochodu​

​ROZDZIAŁ 2:​​Selekcja w świecie pasji - jak odsiać​​„oglądaczy” od realnych​
​kupujących​

​ROZDZIAŁ 3:​​Tytuł i pierwsze zdania ogłoszenia motocykla​​- jak ustawić ton,​



​zanim ktoś zacznie negocjować cenę​

​ROZDZIAŁ 4:​​Przebieg i modyfikacje - jak mówić o liczniku,​​przeróbkach i stylu​
​jazdy bez zabijania sprzedaży​

​ROZDZIAŁ 5:​​Zdjęcia i film motocykla - jak pokazać​​maszynę, żeby budziła​
​zaufanie, a nie podejrzenia​

​ROZDZIAŁ 6:​​Rozmowa z motocyklistą - jak odpowiadać​​na pytania o tor,​
​modyfikacje i styl jazdy bez tracenia pozycji​

​ROZDZIAŁ 7:​​Negocjacje i ego - jak bronić ceny motocykla​​bez konfliktu i bez​
​oddawania kontroli​

​ROZDZIAŁ 8:​​Pełne ogłoszenie motocykla - przykład​​od A do Z​

​ROZDZIAŁ 9:​​Kupujący motocykl - jak czytać ogłoszenia​​i nie wpaść na minę​

​ROZDZIAŁ 10:​​Zamknięcie części motocyklowej - pasja​​bez chaosu​

​OSTATECZNE ZAMKNIĘCIE CZĘŚCI MOTOCYKLOWEJ: Pasja pod kontrolą​



​Czas wraca do właściciela​

​Dobrze napisane ogłoszenie nie sprzedaje tylko samochodu. Ono sprzedaje spokój.​
​A spokój oznacza jedno, odzyskany cza​​s.​

​Czas, którego nie tracisz na przypadkowe telefony.​
​Czas, którego nie oddajesz ludziom pytającym z nudów.​

​Czas, którego nie poświęcasz osobom, które nie zamierzają kupić, tylko​
​sprawdzić, czy „da się urwać kilka tysięcy”.​

​Źle napisane ogłoszenie przyciąga wszystkich.​
​Dobrze napisane przyciąga właściwych.​

​To ogromna różnica.​

​Każdy przypadkowy telefon to mikro-koszt psychiczny. Każdy niepoważny​
​przyjazd to realny koszt finansowy.Każda przypadkowa wizyta kosztuje Cię​

​więcej, niż myślisz. A Ty cieszysz się że ktoś do Ciebie jedzie i MOŻE od Ciebie​
​kupi.​

​A tymczasem trzeba Auto przygotować. Umyć. Odkurzyć. Czasem odświeżyć​
​wnętrze. To nie są tylko pieniądze wydane na myjnię,( na pewno parę stówek )​
​To także Twój czas, energia i uwaga. A wszystko po to, żeby ktoś przyjechał „z​

​ciekawości”, obejrzał samochód bez realnej decyzji i odjechał, mówiąc, że​
​jeszcze zobaczy kilka innych.​

​Tacy oglądający nie kupują. Oni porównują. Sprawdzają. Zbierają wrażenia. A Ty​
​w tym czasie działasz jak bezpłatny punkt prezentacyjny.​

​System selekcji eliminuje ich jeszcze zanim wyruszą w drogę.​
​Twoje ogłoszenie ma jasno komunikować, że to oferta dla osoby zdecydowanej​

​nie dla kogoś, kto traktuje oględziny jak weekendową wycieczkę.​

​Bo sprzedaż samochodu to nie pokaz publiczny.​
​To konkretna transakcja między dwiema osobami, które wiedzą, po co się​

​spotykają.​

​System S.P.O.K.Ó.J. eliminuje takich ludzi jeszcze zanim wybiorą Twój numer.​



​Bo cóż z tego, że odbierzesz dwadzieścia  telefonów w sprawie ogłoszenia.​
​Przez chwilę poczujesz satysfakcję, uznasz to za znak zainteresowania - skoro​

​większość z nich okaże się jedynie pozorem, podszytym​

​ciekawością, a nie realną decyzją. A po trzydziestym telefonie zaczniesz już​
​gwałtownie opuszczać cenę samochodu bo masz już wszystkiego dość, i​

​zadajesz sobie pytanie - Co ja takiego robię źle, że tylko dzwonią do mnie z​
​dziwnymi pytaniami, i to przypadkowi ludzie a nie realni kupujący.​

​Ogłoszenie działa wtedy jak filtr.​
​Nie zaprasza wszystkich.​

​Zaprasza tylko tych, którzy są gotowi na decyzję.​

​Znika chaos. Znika presja. Znika targowisko.​

​Zostają konkretne rozmowy z konkretnymi ludźmi.​

​Największy błąd sprzedających polega na tym, że próbują być mili dla każdego.​
​Tymczasem profesjonalne ogłoszenie nie ma być miłe. Ma być jasne. Ma ustalić​

​zasady jeszcze zanim kupujący pomyśli o negocjacji.​

​Bo prawda jest prosta:​

​nie sprzedajesz samochodu stu osobom.​
​Sprzedajesz go jednej.​

​Im szybciej odsiejesz dziewięćdziesiąt dziewięć przypadków, tym szybciej​
​spotkasz tę właściwą osobę.​

​I właśnie dlatego dobrze napisane ogłoszenie jest Twoim asem w rękawie..​

​Jest systemem ochrony Twojego czasu.​

​Sentencja rozdziału​
​Chaotyczne ogłoszenie zabiera czas. Precyzyjne ogłoszenie go oddaje.​



​📘​​SYSTEM S.P.O.K.Ó.J.​

​Jak sprzedać samochód szybciej i spokojniej - bez  drastycznego obniżania ceny i​

​bez chaosu​

​PROLOG: To nie Twoja wina​

​Wystawiasz ogłoszenie. Zdjęcia zrobione, opis napisany, cena ustawiona. Klikasz​
​„Opublikuj”. Pierwszego dnia widzisz kilka wyświetleń. Drugiego dnia zapada​

​cisza. Trzeciego dnia ktoś w końcu pisze:​​„Najniższa​​cena?”​​.​

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

​I znowu czujesz to samo: presję, chaos i stratę czasu. Mija tydzień. Zmieniasz​
​tytuł, dopisujesz wielkimi literami „OKAZJA”, w końcu obniżasz cenę. A w głowie​

​zostaje jedno pytanie: czy ja robię coś źle?​

​To nie Twoja wina. Rynek nie działa tak, jak myśli większość ludzi. Kupujący nie​
​czyta ogłoszeń - on je przegląda. Nie analizuje - on eliminuje. Ma otwarte​

​kilkanaście kart, przesuwa ekran i zatrzymuje się na zaledwie trzy sekundy. Jeśli​
​w ciągu tych trzech sekund nie poczuje spokoju - idzie dalej.​

​Ta książka nie jest o motoryzacji. Nie będzie tu historii marek ani „magicznych​
​trików”. Tu jest SYSTEM. System, który daje Ci trzy konkretne korzyści:​

​●​ ​Mniej przypadkowych telefonów.​
​●​ ​Mniej presji na obniżanie ceny.​

​●​ ​Więcej rozmów z ludźmi, którzy naprawdę chcą kupić.​

​Prowadzę Cię za rękę: od ogłoszenia, przez rozmowy i oględziny, aż do​
​podpisania umowy. Bez chaosu, bez zgadywania i bez oddawania kontroli.​

​CZYM JEST SYSTEM S.P.O.K.Ó.J.?​



​To uporządkowany proces sprzedaży pojazdu. Każda litera oznacza jeden​
​kluczowy etap:​

​●​ ​S​​— Selekcja: Kogo wpuszczasz do rozmowy, a kogo od​​razu odsiewasz.​
​●​ ​P​​— Pierwsze 3 sekundy: Czy Twoje ogłoszenie przeżyje​​moment​

​scrollowania.​
​●​ ​O​​— Obraz i Opis: Jak budujesz poczucie bezpieczeństwa​​decyzji.​
​●​ ​K​​— Kontakt i kontrola: Jak prowadzisz rozmowę i nie​​oddajesz​

​inicjatywy.​
​●​ ​Ó​​— Odpowiedzialność formalna: Jak zabezpieczasz się​​prawnie.​
​●​ ​J​​— Jasne domknięcie: Jak finalizujesz sprzedaż bez​​napięcia.​

​Jeśli przejdziesz przez te etapy, sprzedaż przestaje być walką. Staje się​
​procesem. Zaczynamy od pierwszej litery.​

​S — SELEKCJA​

​Pierwszy błąd: Próbujesz trafić do wszystkich​

​Pierwszy błąd nie dotyczy ceny, zdjęć ani stanu auta. Dotyczy braku selekcji.​
​Większość ogłoszeń desperacko próbuje trafić do wszystkich. A jeśli próbujesz​

​trafić do wszystkich - przyciągasz przypadkowych.​

​Twoje ogłoszenie musi robić dwie rzeczy naraz:​

​1.​ ​Przyciągać właściwych ludzi.​
​2.​ ​Odpychać tych, którzy zmarnują Twój czas.​

​Dlaczego Twoje ogłoszenie powinno odpychać część ludzi?​

​Większość sprzedających myśli:​​„Niech zadzwoni jak​​najwięcej osób”​​. To pułapka.​
​Więcej telefonów nie oznacza większej szansy na sprzedaż. Często oznacza​

​tylko więcej chaosu.​

​Selekcja to świadoma decyzja, że nie sprzedajesz wszystkim, nie walczysz o​
​każdego i nie tłumaczysz się każdemu. Od razu zniechęcasz tych, którzy tylko​

​szukają okazji do narzekania.​



​Przykład z życia (Auto: 2014 rok, zadbane, cena powyżej średniej)​

​Wersja bez selekcji:​
​„Sprzedam ładne auto, stan bardzo dobry, zapraszam do kontaktu.”​

​●​ ​Efekt: 12 telefonów, 8 pytań „ile zejdzie?”, 3 absurdalne propozycje​
​cenowe. 1 osoba przyjechała i próbowała urwać 5 tysięcy. Dużo ruchu,​

​zero konkretu, ogrom nerwów.​

​Wersja z Systemem S.P.O.K.Ó.J. (z selekcją):​
​🔥​​„Auto dla osoby, która szuka zadbanego egzemplarza​​z historią. Nie jest to​

​najtańsza oferta na rynku.”​
​🧠​​„Jeśli zależy Ci na pewnym stanie i udokumentowanym​​serwisie - to dobry​

​kierunek.”​
​⚠️​​„Jeśli szukasz najniższej ceny w ogłoszeniach -​​oszczędźmy sobie nawzajem​

​czasu.”​

​●​ ​Konkret: 186 000 km, pełna dokumentacja, brak wypadków, rozrząd​
​wymieniony przy 170 000 km.​

​●​ ​Efekt: 4 telefony, 3 konkretne rozmowy, 2 oględziny, sprzedaż bez presji.​
​Mniej ruchu, ale czysta jakość.​

​Co realnie zyskujesz dzięki selekcji?​

​●​ ​Mniej przypadkowych telefonów i pytań „ile Pan zejdzie?”.​
​●​ ​Brak oględzin bez sensu.​

​●​ ​Rozmowy z ludźmi, którzy już zaakceptowali Twoją cenę.​
​●​ ​Pełną kontrolę nad procesem.​

​Selekcja nie zmniejsza szans na sprzedaż. Ona usuwa chaos. Sprzedajesz tylko​
​jeden samochód. Nie potrzebujesz trzydziestu rozmów - potrzebujesz tej jednej​

​właściwej.​

​Pierwsza zmiana myślenia:​​Twoje ogłoszenie nie ma​​być miłe. Ma być jasne. Ma od​
​razu ustawić zasady gry. To daje spokój​​.​


