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TRANSAKCJE HIGH LEVEL




KIEDY KLIENT PYTA O OFERTE

e / przyjemnoscig opowiem Ci wiecej o te) przestrzeni — ale najpierw chce sie
upewnic, ze jestes naprawde gotowa na tak gtebokag transformacje. Bo ta
wspotpraca dziata tylko wtedy, kiedy obie strony sg w 100% na TAK.

e TO nie jest program dla kazdego. | wtasnie dlatego JEST TAK WYJATKOWY.
Zanim opowiem Ci o szczegodtach, chce pokazac Ci, czym naprawde jest ta
przestrzen — zebys mogta poczuc, czy to jest doktadnie to, czego teraz

PRAGNIESZ. A jesli tak — wspdlnie zdecydujemy, czy to iIdealne miejsce wtasnie
dla Ciebie.

e To nie jest klasyczna oferta. To jest zaproszenie do przestrzeni, ktora dziata tylko
wtedy, gdy obie strony sg gotowe. Dlatego zanim opowiem Ci 0 szczegotach —
powiedz mi, co Cie do mnie / do niej - tej przestrzeni przyciggneto? Co sprawito,
ze wiasnie teraz tego pragniesz?



GDY KLIENT DOPYTUJE O CENE

e Cena tej przestrzeni jest odzwierciedleniem jej jakosci | gtebokosci
transformacji, jaka wnosi. Ale jeszcze bardziej jest odzwierciedleniem tego, na
lle TY wyceniasz siebie, czujesz swojg wartosc | jak cenne sg Twoje marzenia

e Cena to nie wydatek. To punkt zwrotny. To moment, w ktorym przestajesz
wybieracC z poziomu watpliwosci | matosci | zaczynasz inwestowac z poziomu
przysztej siebie - tej, dla ktore] wszystko jest mozliwe. Od te] decyzji nic nie
wyglada juz tak samo. Ani Ty. Ani Twoje zycie. Ani Twoje rezultaty.

e Cena nie jest liczba. Jest symbolicznym wejsciem w nowa rzeczywistosc. Twoja
nowg tozsamosc. Takg, w ktdrej Twoje wybory sg zgodne z tym, kKim naprawde
jestes i co jest dla Cieble mozliwe, a nie z tym, co byto do tej pory Cie
ograniczato.



KLIENT POTRZEBUJE .CHWILI” NA DECYZJE

e W przestrzeni high-level nie ma presji. Ale jest klarownoscC. Jest decyzja, ktora
przychodzi z wnetrza — zanim jeszcze zaczniesz analizowac. Bo odwlekanie to
gra logicznego umystu, ktory chce Cie chroni€ przed czyms, co da Ci hajwieksza
transformacje, ktorej wtasnie pragniesz.

e TO nie rozum podejmuje decyzje o zmianie. Rozum zawsze bedzie chciat Cie
zatrzymac w tym, co znane, logiczne i bezpieczne. Ale Twoje prowadzenie nie
dziata w granicach logiki. Twoja intuicja widzi dalej. Czuje wiecej. Wie szybciej,
pytanie na ile teraz juz ufasz sobie | swojej Intuicji?

e Odwlekanie to najczestszy sabotaz odwagi. To sposdb, w jaki rozum prdbuje
odzyskac kontrole, zanim dasz sobie szanse na przetom. Klientki, ktore
podejmuja decyzje, ze dziatajg TERAZ najszybciej realizujg swoje marzenia.



PYTANIA AKTYWUJACE DECYZJE

e Gdybys miata stuprocentowa pewnosc, ze to wtasnie TO doprowadzi Cie do te]
wersjl zycia, ktorej pragniesz — powiedziatabys TAK juz teraz?

e Co Jeszcze mogtoby Ci pomoc zaufac sobie na tyle, by powiedzie¢ TAK?

e Gdybys wiedziata, ze ta decyzja to droga do Twoje] najwieksze] ekspansji — co
bys zrobita?

e Co wyblerze Twoja przyszta wersja? Czekanie — czy dziatanie?
e Gdyby wszystko byto juz w Tobie gotowe — co bys dzis zrobita?
e Jaka wersja Cieblie mowi TAK teraz — 1 co jest mozliwe, gdy jej zaufasz?

WYOBRAZ SOBIE KIM SIE STANIESZ, GDY POWIESZ TAK?



1.Twoja droga TRANSAKC]JI HIGH LEVEL

Stworz swoj unikalny system sprzedazy - zgodny z Toba.

Zdecyduj: jakie formy sprzedazy wybierasz (DM, konsultacja, wideo, wyzwanie)?
Narysuj swoj FLOW - od pierwszego punktu kontaktu z klientkg az do zamkniecia
sprzedazy.

Zadaj sobie pytanie:
,Czy ten system odzwierciedla mojg energie, wartosci i poziom premium?”
Jesli nie - doprecyzuj, co chcesz dodac, uproscic lub zbudowac od nowa.




2. Nagraj krotkie audio lub wideo (2-5 minut), w ktorym zapraszasz do wspotpracy.

Uzyj struktury z lekcji.
Zadbaj o energie: spojnos¢, klarownosc, spokojng pewnosc siebie.
Zadaj sobie pytania:

,Czy mQj przekaz aktywuje decyzje?”
,Czy moja klientka poczuje, ze mowie do niej - i dla niej?”




3. Co Twoj klient premium musi ustyszec, zeby powiedzie¢ TAK?

Wypisz 3-5 najwazniejszych komunikatow, ktére wzbudzajg decyzje u Twojej klientki.
To moze bycC transformacja, wizja, emocja, wartosc - cos, co powoduje ,klikniecie” w sercu.

Zadaj sobie pytanie:

,Czego naprawde pragnie moja klientka - i czy moje stowa to pokazujg?”
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