ROZMOWA Z
KLUCZOWYM
SPECJALISTA

ZMIANA PROWIZJI BEZ
UTRATY RELACJI

JUSTYNA BIELENDA



¢ ETAP 1: OTWARCIE - UZNANIE | SZACUNEK

Cel: zbudowac bezpieczenstwo i podkreslic wartos¢ pracownika.
Gotowe zdania:

,Chce zaczac€ od tego, ze jestes dla mnie bardzo wazng osobg w tym
zespole.”

»TWoja jakosc pracy, relacja z klientami i zaangazowanie s realna
wartoscig dla tej firmy."

,1a rozmowa hie wynika z niezadowolenia z Ciebie - wrecz
przeciwnie.”

¢ ETAP 2: DLACZEGO TA ROZMOWA W OGOLE JEST

Cel: pokazac kontekst, nie wine.

Gotowe zdania:

,Kiedy ustalalismy obecny system, firma byta na innym etapie
rozwoju.”

,DZiS mam juz petne liczby i widze, ze ten system nie jest zdrowy
dla biznesu.”

,Moim obowigzkiem jako witascicielki jest reagowac, zanim problem
urosnie.”

¢ ETAP 3: FAKTY + PRZEJRZYSTOSC

Cel: petna transparentnosc — to buduje zaufanie.

Gotowe zdania:

,Chce Ci pokazac, jak dzis wyglada rentownos¢ ustug - bez
koloryzowania.”

,Przy obecnej prowizji firma na czesci ustug realnie nie zarabia.”

.10 Nnie jest kwestia Twojej pracy — to kwestia konstrukgcji systemu.”

Pokazujesz liczby. Bez presji.
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¢ ETAP 4: KLUCZOWA TEZA - WYSOKA PROWIZJA DEMOTYWUJE
Cel: wprowadzi¢ zmiane myslenia.
Gotowe zdania:
,Zauwazytam tez co$ waznego - przy tym systemie nie ma juz
przestrzeni na dalszy wzrost.”
,Nie dlatego, ze nie chcesz sie rozwijac, tylko dlatego, ze system nie
daje celu.”
,Chce systemu, ktéry zndw bedzie motywowat, a nie tylko
utrzymywat obecny poziom.”
¢ ETAP 5: PROPOZYCIJA - PARTNERSKA, NIE NARZUCONA

SYSTEM SCHODKOWY
Gotowe zdania:
,Dlatego chce zaproponowac system schodkowy — taki, w ktorym
mMasz realng szanse zarabia¢ wiecej przy wiekszych obrotach.”
,Nie chce Ci zabiera¢ pieniedzy - chce zmieni¢ konstrukcje
motywacji.”

OKRES PRZEJSCIOWY (MUST HAVE)
Gotowe zdania:
,Nie wyobrazam sobie zmiany z dnia na dzien — dlatego proponuje
okres przejsciowy.”
,Przez 2-3 miesigce prowizja bedzie zmieniana stopniowo, zebys
miat/miata komfort.”

DODATKOWE BENEFITY (JESLI DOTYCZA)
,Chce tez wzmocnic inne elementy wspotpracy — rozwoj, szkolenia,
wptyw na oferte.”
,Zalezy mi, zebys czul/a, ze jestes partnerem, a nie tylko wykonawca

ustug.”
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¢ ETAP 6: UoP VS B2B - OTWARCIE OPCJI
Gotowe zdania:
Jesli myslisz o B2B, mozemy to uczciwie przeliczyc.”
,Na B2B zmienia sie odpowiedzialnosc i struktura kosztow — wtedy
tez mozemy inaczej rozmawiac o procentach.”
,Nie narzucam rozwigzania — chce je wybrac wspolnie.”
¢ ETAP 7. ZAPROSZENIE DO DIALOGU (ALE NIE NEGOCJIACII
CHAOSU)
Gotowe zdania:
~,Chciatabym ustyszec, jak Ty to widzisz.”
,Co W tej propozycji jest dla Ciebie najtrudniejsze?”
,Co musiatoby sie wydarzyé, zeby$s mogt/mogta sie w tym
odnalezc?”
X NIE:
e licytacji
e targowania procentow
e presji
¢ ETAP 8: ZAMKNIECIE Z KLASA
Gotowe zdania:
,Dajmy sobie kilka dni na spokojne przemyslenie.”
.Niezaleznie od decyzji, bardzo doceniam Twojg prace.”
.Moim celem jest diugofalowa wspdipraca - ale w zdrowych

ramach.”
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“2 PUENTA LIDERKI

,Prawdziwe partnerstwo zaczyna sie tam, gdzie obie strony biorg
odpowiedzialnos¢ — nie tylko za swoje zarobki, ale i za kondycje
biznesu.”

~ MINI-CHECKLISTA — KLUCZOWY SPECIJALISTA

0 docenitam jego/jej wartosé

O pokazatam liczby

O zaproponowatam okres przejsciowy

o datam opcje (schodki / B2B / benefity)

0O zaprositam do dialogu

0 nie oddatam kontroli nad biznesem
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