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Protokol
Elite Closera.

Twardy fach, w ktorym jedna rozmowa potrafi by¢ warta
wiecej niz caly tydzien na etacie. Bez wlasnego produktu, bez
szukania klientéw, bez wciskania.

Krystian
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HIGH-TICKET CLOSING



SPIS TRESCI

Co znajdziesz
w srodku

To nie jest kurs ani broszura reklamowa. To uczciwe roztozenie na czesci

zawodu, ktory wyciaggngt mnie z hali magazynowej — i moze zrobi¢ to samo dla

Ciebie, jesli masz charakter, zeby przejS¢ przez trudny poczatek.
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Zanim zaczniesz — od palety do prowizji

Sufit — dlaczego ciezka praca na etacie nie robi z Ciebie bogatego

Twardy fach, ktorego nie ucza w szkole

Czym closing NIE jest — trzy mity

Closing kontra reszta internetu

Glowa i uklad nerwowy — przewaga, o ktorej nikt nie méwi

Anatomia rozmowy, ktéra domyka — Elite Closer Framework

Liczby: ile i jak szybko — bez koloryzowania

Dla kogo to NIE jest

Twoj pierwszy krok
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ZANIM ZACZNIESZ

Od palety
do prowizji

Moja droga nie zaczyna si¢ od biura z widokiem ani od startupu. Zaczyna si¢ po liceum —
na hali, przy paletach. Potem rozwozenie jedzenia. W koncu korpo: Excel, bazy danych,

osiem godzin klikania za piec¢ tysiecy, a na awans czekato si¢ latami.

Wiem, jak to jest patrzec¢ na starszego kolege, ktory siedzi w tej samej firmie dziesigc¢ lat i
zarabia dwa tysigce wigcej — i czu¢, ze to ma by¢ Twoja przysztos¢. Wiem, jak to jest liczy¢ w
sklepie, czy sta¢ Cig¢ na drobng przyjemnos¢. Mowie Ci to nie po to, zeby wzbudzi¢ wspotczucie.

Mowie to, zebys od pierwszej strony wiedzial, z kim rozmawiasz.

Punktem zwrotnym byt telefon. Call center — i nagle wszystko ruszylo lawinowo. Pierwszy
miesigc prawie rekord firmy. Awans na drozsze produkty, drugie miejsce w calej firmie, potem
lider zespotu. Wtedy zrozumiatem rzecz, ktorej nie powiedziano mi przez kilkanascie lat w
szkole: to nie talent decyduje, ile zarabiasz. To jeden konkretny fach — umiejetnosé
prowadzenia rozmowy, ktora konczy sie decyzja.

Dzi$ nie pakuje palet. Pracuje jako operator przychodu — wdrazam closerow i setterow w
agencji, prowadze¢ rozmowy warte kilkanascie tysigcy i robie to z dowolnego miejsca, kilka
godzin dziennie. I jesli ja, go$¢ od palet, datem rade — to znaczy, ze to kwestia fachu, nie
pochodzenia.

Nie urodzitem si¢ sprzedawcq. Nauczytem sig jednego fachu — i to

on zmienit wszystko.

0%

Ten przewodnik to uczciwa mapa: czym ten zawod jest, dlaczego nie ryzykujesz na nim ani
ztotowki, dokad prowadzi i komu si¢ udaje. Bez owijania. Ostatni rozdzial mowi, co zrobi¢, jesli
poczujesz, ze to droga dla Ciebie.



ROZDZIAt PIERWSZY

Sufit

Pracujesz dwiescie piecdziesigt godzin w miesigcu i wychodzi Ci szeS¢, siedem tysiecy.
Na godzine zarabiasz mniej niz elektryk. I cho¢bys pracowat jeszcze ciezej — to sie nie
zmieni. Bo sufit, w ktory uderzasz, nie jest kwestia Twojego wysitku. Jest wbudowany w

sam model.

Etat wynagradza obecno$¢, nie wynik. Mozesz da¢ z siebie dwa razy wigcej i dostaniesz
dokladnie te sama wyplate. Twoj putap ustala kto$ inny — w widetkach, na ktore nie masz
wplywu. A awans, na ktory czekasz, to dwa tysiace wigcej po dekadzie. To nie jest droga do
wolnosci. To jest dobrze oswietlona putapka.

Jest jeszcze druga, gorsza strona tego ukladu: zaleznos¢ od jednej decyzji jednej osoby. Szef
mowi ,nie przychodzZ jutro” — i jeste$ na lodzie. Twoj dochdd, Twéj spokoj, Twoje plany —
wszystko wisi na cudzym widzimisie¢. To nie jest bezpieczenstwo. To iluzja bezpieczenstwa.

Na etacie sprzedajesz godziny. W tym fachu sprzedajesz wynik.

Godzin masz skonczong liczbe. Wynikow — nie.

I tu jest sedno, ktore chce, zebys$ wyniost z tego rozdzialu. Problem nie polega na tym, zeby
Luciec z etatu". To zbyt ptytkie. Problem polega na tym, ze nie masz fachu, w ktorym Twdj wynik
zalezy od Ciebie. Zdobadz taki fach, a etat przestanie by¢ wiezieniem — stanie si¢ wyborem,

ktorego juz nie potrzebujesz.



ROZDZIAt DRUGI

Twardy fach,
ktorego nie ucza

Wyobraz sobie, ze kto$ sprzedaje program albo ustuge za pig¢, dziesie¢, czasem
dwadzieScia tysiecy ztotych. Nikt nie wrzuca takiej kwoty do koszyka jak pary skarpetek.
Najpierw chce porozmawia¢ — upewnic sie, ze to dla niego, ze da rade. Te rozmowe

prowadezi closer.

Closing to po prostu sprzedaz przez rozmowe, na produktach z gornej potki, w catosci online.
Masz umowiony wideo-call z osobg, ktora juz jest zainteresowana. Twoim zadaniem nie jest
wciska¢ — tylko pomoc jej podja¢ dobra decyzje. Gdy kupuje, dostajesz procent: zwykle 10-20%.
Przy ofercie za 10 000 zt to 1 000-2 000 z} za jedng rozmowe.

GDZIE JESTES W CAtEJ MASZYNIE

FIRMA MARKETING SETTER CLOSER — KLIENT

ma oferte high- generuje leady umawia calle TY placi za zmiane
ticket domyka
transakcje

Nie robisz wszystkiego sam. Wchodzisz w jeden, konkretny punkt — tam, gdzie zainteresowanie
zamienia sie w pieniadze. I dlatego firmy ptaca closerom najlepiej z catego lejka: marketing
moze przyprowadzic¢ tysigc osob, ale jesli nikt nie domyka, nikt nie zarabia. Jeste$ ostatnim

ogniwem, ktore zamienia prace wszystkich w realny przelew.

CZEGO TEN FACH NIE WYMAGA

Wrtasnej firmy. Produktu na magazynie. Kapitatu na start. Studiéw. Lat doswiadczenia.
.Gadanego" Potrzebujesz laptopa, internetu, umiejetnosci rozmawiania z drugim cztowiekiem

— i gotowosci, zeby nauczy¢ sie tej rozmowy porzadnie.

A sztuczna inteligencja? Napisze maila i odpowie na czacie. Ale nie usiadzie z drugim cztowiekiem
do rozmowy o wydaniu kilkunastu tysiecy ztotych — bo takie decyzje zapadaja w zaufaniu i
emocjach, a tego zaden bot nie zbuduje. Im wiecej Al wokot, tym cenniejszy cztowiek, ktory potrafi
naprawde rozmawiac.



ROZDZIAt TRZECI

Czym closing
NIE jest

Najlepsze osoby do tego fachu to czesto te, ktore sg pewne, zZe si¢ do niego nie nadaja.
Trzymajg je z daleka trzy przekonania — i zadne nie jest prawda.

Mit 1: .. irzeba mie¢ gadane i byé ekstrawertyvkiem”

Odwrotnie. W dobrej rozmowie to klient mowi przez 70% czasu. Twoja rola to stuchac,
rozumie¢ i zadawac trafne pytania — nie wyglasza¢ monolog. Gadanie zostaw akwizytorom.
Najlepsi closerzy to czesto cisi, uwazni ludzie, ktorzy potrafig zamilkng¢ w odpowiednim
momencie.

Mit 2: .,t0 wciskanie ludziom rzeczy”

Wejdz w rame lekarza. Lekarz nie btaga pacjenta, zeby przyjat lek — najpierw diagnozuje, a
potem z pozycji eksperta méwi, co zrobi¢. Tak samo Ty: rozumiesz problem, a dopiero potem
proponujesz rozwiazanie. Jesli nie pasuje, mowisz to wprost. Na produktach za kilkanascie
tysiecy wciskanie i tak nie dziala.

Mit 3: .. lrseba dzwonié po ludziach na zimno”

Nie. Rozmawiasz z osobami, ktore same si¢ zglosity i same umowily sie na konkretng godzing,
bo chca porozmawiac. To s3 ciepte leady. Nie przychodzisz jako natret, ktory przeszkadza

przy obiedzie — przychodzisz jako ekspert, do ktorego ktos sam zapukat.

AKWIZYTOR CLOSER
Zaczyna od produktu i szuka, komu go Zaczyna od cztowieka i jego problemu.
wepchng¢. Mowi duzo. Naciska. Bierze Pyta. Stucha. Diagnozuje. Proponuje
,hie" do siebie. tylko to, co realnie pomaga.
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ROZDZIAt CZWARTY

Closing kontra
reszta internetu

Probowates juz czegos, zeby zarobi¢ w sieci — albo o tym mysSlates. Drop, krypto, MLM,
afiliacja. Kazda z tych drog ma ten sam problem: najpierw musisz co$ wtozyc i

ryzykujesz, ze to stracisz. Zobacz roznice tam, gdzie boli najbardzie;.

DROGA KAPITAL NA START  RYZYKO STRATY KASY CO CIE KOSZTUJE  SUFIT ZAROBKOW
Closing 0zt Brak Tylko czas i nauka Bardzo wysoki
Dropshipping  2-10 tys. zt Wysokie Pienigdze Sredni

Trading Twj kapitat Bardzo wysokie Pienigdze + nerwy Loteria

MLM Pakiet + towar Wysokie Pienigdze + relacje Niski

Afiliacja Niski, ale zasiegi Niskie Miesigce na zasiegi ~ Niski

Etat 0zt Brak Caty Twoj czas Niski

W dropshippingu i tradingu ryzykujesz pienigdze — realne, swoje, ciezko zarobione. W MLM
zostajesz z szafg towaru i nadszarpnietymi relacjami. W closingu wchodzisz na gotowe: cudza
oferta, cudzy marketing, cudze leady. Twdj jedyny wklad to czas i nauka.

Najgorsze, co Ci si¢ stanie: nauczysz sie sprzedazy — fachu, ktorego

nikt Ci juz nie zabierze. Wigkszosc ludzi placi za niego latami. Ty
placisz tylko czasem.




ROZDZIAt PIATY

Glowa
i uklad nerwowy

Moge nauczy¢ Cie wszystkich pytan, wszystkich struktur, catej teorii. I to nie zadziata,
jesli wchodzisz w rozmowe niepewny siebie. Bo klient styszy Twoj uktad nerwowy, zanim
ustyszy Twoje argumenty. Stres, napiecie, kortyzol — to stycha¢ w glosie, nawet przez
ekran. I to psuje rozmowe, zanim padnie pierwsze sensowne pytanie.

Dlatego ten fach w 80% rozgrywa sie w glowie. Oto trzy filary, ktore daja Ci przewagg, jakiej nie

da zadna technika.

Oderwanie od wyniku

Paradoks sprzedazy: im bardziej potrzebujesz tej jednej transakcji, tym mniej ich domykasz.
Desperacje czu¢ na kilometr i ona odpycha. Spokoj przyciaga. Wchodzisz z nastawieniem:
»pomoge Ci, jesli pasujemy — a jesli nie, tez w porzadku". Nastepna rozmowa jest za rogiem.

Athletic Mindset

Trening, sen, zimny prysznic, oddech — to nie lifestyle na pokaz. To regulacja uktadu
nerwowego, ktory za chwile poprowadzi rozmowe warta kilkanascie tysiecy. Dyscyplina ciata

zamienia sie w dyscypling gtosu. Nikt w tej branzy nie taczy tego wprost. Ja tak — bo to dziata.

.Nie" to dana, nie cios

Najlepsi nie biorg odmowy do siebie — traktuja ,nie" jak informacje: czego zabraklo, gdzie
stracitem cztowieka. Kazde ,nie" to lekcja, ktora przybliza Cie do ,tak". Kto obraza sie na

odmowe, odpada w pierwszym miesigcu.

Twoj portfel jest odbiciem Twojego uktadu nerwowego.
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ROZDZIAt SZOSTY

Anatomia rozmowy,
ktora domyka

Dobra rozmowa to nie improwizacja i nie wyktad o produkcie. To prowadzenie — masz
mape i wiesz, dokad idziesz. Nie skrypt do recytowania (to stycha¢ natychmiast), tylko
szeS¢ etapow, przez ktore przechodzisz naturalnie. Nazywam te mape Elite Closer
Framework.

1 OTWARCIE | KONTRAKT

Budujesz rame i atmosfere. Ustalasz wprost, jak bedzie wyglada¢ rozmowa — zeby nikogo nie

zaskoczylo, ze najpierw sa pytania.

DIAGNOZA
2

Serce rozmowy. Pytasz, stuchasz, schodzisz do palagcego problemu. Méowisz 30%, stuchasz 70%.
Tu rozstrzyga sie wszystko — nie na koncu.

MOST

WV

taczysz to, co odkryles, z tym, co dla tej osoby mozliwe. Pokazujesz luke miedzy ,gdzie jest" a
»gdzie chce by¢"

RECEPTA
4

Pokazujesz tylko to, co rozwigzuje JEGO problem, laczac kazdy element z tym, co sam powiedzial.
Jak lekarz: lek pasuje albo nie pasuje.

PROBA | DECYZJA

9] |

Cene podajesz z pewnoscig, bez ,eee’, bez przepraszania — a potem milczysz. Spokojnie

prowadzisz do nastepnego kroku. Nie wciskasz.

6 PO DOMKNIECIU

Robota nie konczy sie na ,tak" To moment, w ktérym buduje si¢ zaufanie, polecenia i kolejne
prowizje.

Zauwaz: piec z szesciu etapoOw dzieje sie, zanim w ogdle mowisz o rozwigzaniu. To nie
pomytka. To cata tajemnica. Sprzedaz wygrywa si¢ w pytaniach, nie w prezentacji — kto

za szybko przeskakuje do oferty, ten przegrywa.
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Liczby:
ile i jak szybko

Za tym fachem stoi matematyka, nie magia. Pokaze Ci to na prostym, przyktadowym
lejku — zeby$ zobaczyl mechanizm, a nie obietnice.

20 uméwionych rozméw w tygodniu

14 odbytych — show rate ~70%

3 domkniecia — close rate ~20% na
start

Przy ofercie 8 000 zt i prowizji 15% to 1200 zt od transakcji — okoto 14 000 zt miesiecznie, z jednej oferty, na starcie.

Liczby przykladowe.

TRZY DZWIGNIE, NA KTORE MASZ WPLYW

SHOW RATE CLOSE RATE SREDNI TICKET
[lu umoéwionych faktycznie Ile rozmoéw konczy sie Ile wptywa z jednego
sie pojawia. sprzedaza. domknigcia.

Podnie$ jeden z tych wskaznikow, a zarabiasz wiecej przy tej samej liczbie rozmow. Kto zna

swoje liczby, ten wie, co poprawic¢. Kto ich nie zna, ten zgaduje.

UCZCIWIE O CZASIE

Pierwsze tygodnie to nauka — czesto zero albo pojedyncze domkniecia. Miesiagce 2-3 to
budowanie powtarzalno$ci. Dopiero po setkach rozméw liczby robig sie stabilne i rosngce. To
nie jest ,kliknij i masz 10k" To praca na prowizji, w ktorej wynik zalezy od Ciebie.
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ROZDZIAt OSMY

Dla kogo
to NIE jest

Teraz musze¢ Cie troche zniechecic. Bo jesli dotad brzmiato to jak ,tatwe pienigdze", to
znaczy, ze zle to napisatem. Prawda jest taka: wigkszos¢ ludzi, ktorzy zaczynaja closing,

odpada w pierwszym miesigcu.

Nie dlatego, ze to nie dziata — dziala. Odpadaja, bo to ciezki zawod, ktory codziennie testuje
Twoja gtowe. Uslyszysz ,nie" wigcej razy, niz uslyszysz ,tak". Beda rozmowy, po ktorych
poczujesz sie jak idiota. Beda dni bez ani jednego domkniecia. Wiekszos¢ tego nie wytrzymuje

— wraca do tego, co znajome, i méwi sobie, ze ,to nie dla nich"

I wlasnie dlatego ci, ktorzy zostaja, zarabiaja tak dobrze. Gdyby bylo tatwo, robiliby to wszyscy i
prowizje bytyby $mieszne. To, ze jest trudno, jest Twojq przewagq — bo rynek eliminuje stabych

za Ciebie.
TO DLA CIEBIE, JESLI..

Szukasz magicznego przycisku bez Masz frustracje, ktora jest paliwem, nie
pracy. Chcesz ,przetestowac” bez wymowka. Decydujesz sam. Jestes
zaangazowania. Kazda decyzje musisz gotow przez kilka miesiecy by¢ staby,
~Skonsultowac¢ z kolega" jako zeby potem by¢ naprawde dobry.
wymowke. Liczysz na pasywny dochod Chcesz twardego fachu, nie kolejnej
i szybki zarobek. pigutki.

Nie szukam kazdego. Szukam ludzi, ktorzy wierzq w merytokracje

— Ze zarabiasz tyle, ile realnie potrafisz zamknqc.




Twoj
pierwszy krok

Wiedza bez dziatania jest warta tyle, co jej brak. Masz teraz map¢ — czym jest closing,
dlaczego nie ryzykujesz kasy i czy jest dla Ciebie. Oto co mozesz zrobi¢ od zaraz.

CWICZ StUCHANIE JUZ DZI$S

W kazdej rozmowie zadawaj jedno pytanie wiecej, mow o zdanie mniej. To fundament catej reszty
— ijest darmowy.

POZNAJ JEDNA STRUKTURE

Elite Closer Framework wystarczy. Nie po to, zeby go recytowa¢ — po to, zeby zawsze wiedzie¢,

gdzie jeste$ w rozmowie.

TRENUJ W SCENKACH

Im wiecej potu na treningu, tym mniej krwi w walce. Pierwsze rozmowy odbadz na niby — tam
wolno popelniac btedy.

NIE CZEKAJ NA IDEALNY MOMENT

On nie nadejdzie. Pierwsze rozmowy beda najtrudniejsze — reszta przychodzi z praktyka.

Ale mapa to nie to samo, co przewodnik. Sam stracitem miesigce, uczac si¢ po omacku — po
nocach, metoda prob i btedow, popehiajac biedy, ktore ktos mogt mi oszczedzi¢ jednym
zdaniem. Mozna szybciej: z kimS§, kto te droge juz przeszedt i dzi§ wdraza closeréw na zywo.

GRUPOWE - 90 DNI MENTORING 1:1 - 90 DNI

Cala wiedza + cotygodniowe spotkania, feedback Wszystko powyzej + sesje 1:1 na Twoich realnych
na zywo i dostep do listy ofert. Wdrazasz sie w rozmowach i osobista rekomendacja do

grupie, pod okiem — nie sam. sprawdzonych firm.

Zelazna Gwarancja: wynik albo przejmuije stery. Zasady warunkowe — wyjaéniam je na rozmowie
kwalifikacyjne;j.

NASTEPNY KROK
Umow rozmowe kwalifikacyjng




