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Dlaczego warto inwestowac w

polski rynek suplementow?

Polski rynek suplementéw diety przezywa obecnie swoj ztoty wiek. To nie jest juz
tylko chwilowy trend czy moda, ale trwata zmiana w Swiadomosci konsumentéw,
ktorzy coraz czesciej traktujg profilaktyke zdrowotng jako absolutny priorytet
zyciowy. Dane rynkowe mowig same za siebie: ten rynek rosnie dynamicznie, a
jego potencjat jest daleki od wyczerpania.
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Wartos¢ rynku w 2024 Polakéw stosuje

Roczny wzrost rynku Prognoza na 2028 r.
r. suplementy

W 2024 roku wartos¢ polskiego rynku suplementdw diety osiggneta poziom okoto
7,1 miliarda ztotych, a prognozy ekspertéw z PMR Market Experts wskazujg, ze do
2027 roku kwota ta moze przekroczy¢ 9 miliardéw ztotych, a w 2028 roku nawet
10 miliardéw ztotych. Polska plasuje sie w czotéwce europejskich rynkéw pod
wzgledem dynamiki wzrostu, z rocznym wskaznikiem CAGR na poziomie okoto
10,9 procent w latach 2025-2030.

Z badan PMR Market Experts wynika, ze az 75 procent dorostych Polakéw (czyli
blisko 23 miliony osdéb) deklaruje regularne sieganie po suplementy diety, a
przecietny obywatel wydaje na nie ponad 200 ztotych rocznie. Az 40 procent
badanych przyznaje sie do codziennego stosowania tego typu preparatéw. Tak
ogromna baza konsumentéw sprawia, ze polski rynek jest jednym z najbardziej
chtonnych i perspektywicznych w catej Europie Srodkowe;j.



Zdrowie jest najcenniejszq zdobyczq, a zadowolenie najwiekszym
bogactwem.

— Budda Siakjamuni

Branza suplementow diety przechodzi rowniez istotng transformacje jakosciows.
Rynek, ktéry niegdys opierat sie gtdwnie na agresywnym marketingu masowym,
obecnie coraz mocniej przesuwa sie w strone jakosci, transparentnosci i
rzetelnych badan naukowych. Konsumenci stali sie bardziej wymagajacy i
Swiadomi. Oczekujg czystych sktadéw, udowodnionego dziatania oraz jasnej
komunikacji ze strony producentéw i sprzedawcédw. To stwarza ogromng szanse
dla tych, ktérzy potrafig budowac relacje oparte na zaufaniu i eksperckiej wiedzy.

Kluczowa szansa dla sprzedawcéw

Inwestowanie w polski rynek suplementéw to dzi$ inwestowanie w jakos¢ i
dtugofalowe relacje z klientem. Potgczenie rosngcego popytu, rosnacej
Swiadomosci konsumentéw i coraz wyzszych standardéw jakoSciowych tworzy
idealne srodowisko dla profesjonalnych doradcow.




Trendy i rozwoj branzy

suplementow diety

Co napedza rynek i jak ksztaftuje sie przysztosc?

Branza suplementdéw diety rozwija sie niezwykle dynamicznie, a rok 2025 przynosi
kolejne przetomowe zmiany, ktére ksztattuja nowe zachowania konsumenckie.
Aby skutecznie sprzedawad, trzeba doskonale rozumieé, w jakim kierunku
zmierza rynek i czego dokfadnie oczekujg wspotczesni klienci. Ponizej
przedstawiamy kluczowe trendy definiujgce branze w nadchodzacych latach.

1.1 Personalizacja i Sztuczna Inteligencja
.‘.

Jednym z najsilniejszych trendéw jest zwrot ku gtebokiej personalizacji.

Konsumenci nie chcg juz uniwersalnych rozwigzah "dla kazdego". Oczekujg
produktow dopasowanych do ich unikalnej biologii, stylu zycia i konkretnych
potrzeb zdrowotnych. W tym procesie coraz wiekszg role odgrywa sztuczna
inteligencja (AI) oraz urzgdzenia ubieralne (wearables), takie jak smartwatche
monitorujgce sen, stres czy aktywnosc fizyczna.

Az 68 procent pokolenia Z wykorzystuje sztuczng inteligencje do podejmowania
decyzji zakupowych w kategorii zdrowia i suplementacji. Firmy mapujg teraz
podr6z klienta wokoét danych, ktére konsumenci juz zbierajg - sen, stres,
kondycja, nastréj. Nowoczesny sprzedawca musi potrafi¢ doradzi¢ w sposob
spersonalizowany, traktujgc kazdego klienta jako odrebny, unikalny przypadek.

1.2 Przejrzystos¢, jakosc¢ i "czysta etykieta"
@

Wspotczesny konsument jest sceptyczny i bardzo Swiadomy. Przed dokonaniem

zakupu doktadnie analizuje sktadniki, poréwnuje opinie i weryfikuje pochodzenie
surowcéw. Zaufanie do marki stato sie najcenniejszym atutem w strategiach
marketingowych. Klienci oczekujg petnej transparentnosci - chcg wiedzie¢, gdzie



produkt zostat wyprodukowany, czy posiada odpowiednie certyfikaty (np. ISO
22000) oraz czy jego skutecznosc jest poparta badaniami. "Czysta etykieta" (clean
label), czyli brak zbednych wypetniaczy, sztucznych barwnikéw i konserwantéw,
to dzi$ absolutny standard dla marek premium.

1.3 Adaptogeny i wsparcie mentalne
@

Limitless - to wtasnie ten produkt wyznacza nowy standard wsparcia mentalnego.

W odpowiedzi na globalny wzrost poziomu stresu i tempa zycia, ogromng
popularno$¢ zyskujg adaptogeny i nootropiki - substancje wspierajgce prace
mozgu, koncentracje i odpornos¢ na stres. Limitless tgczy w sobie synergie
sktadnikéw adaptogennych, ktére pomagajg organizmowi radzi¢ sobie z
przecigzeniem psychicznym i fizycznym. Konsumenci poszukujg naturalnego
wsparcia dla uktadu nerwowego, poprawy koncentracji, jakosci snu i ogdlnej
regeneracji organizmu. Suplementy wspierajgce zdrowie psychiczne i funkcje
kognitywne to jeden z najszybciej rosngcych segmentéw rynku.

W tej kategorii kluczowg role odgrywa réwniez Symbiotyk - zaawansowany
preparat tgczacy probiotyki, prebiotyki i postbiotyki, ktéry wptywa na o$
jelita-mozg (gut-brain axis). Badania naukowe potwierdzajg, ze zdrowie jelit ma
bezposredni wptyw na nastrdj, poziom energii i zdolnosci kognitywne.
Uzupetnieniem tej triady jest Omega 3 Berry - kwasy ttuszczowe EPA i DHA w
pysznej formie jagodowej, niezbedne dla prawidtowego funkcjonowania mézgu i
uktadu nerwowego. Witamina D3 domyka ten zestaw - reguluje nastroj, wspiera
odpornosc i prace miesni, a jej niedobor dotyka ponad 90% Polakow.

1.4 Innowacyjne formaty podania
@

Tradycyjne tabletki i kapsutki powoli ustepujg miejsca nowym, bardziej

przyjaznym formatom. Naszg odpowiedzig na ten trend jest Omega 3 Berry -
suplementacja omega-3 w formie przyjemnej w smaku, ktérg chetnie przyjmuja
zaréwno dorosli, jak i dzieci. Flagowym produktem w kategorii innowacyjnych
formut jest OMG - rewolucyjna kapsutka tgczgca cztery skitadniki aktywne w
jednym: Omega-3, Koenzym Q10, Astaksantyne i Witamine E. To kompleksowe
wsparcie serca, moézgu i komorek przed stresem oksydacyjnym w jednej,
wygodnej dawce dziennej. Taki format nie tylko utatwia codzienne przyjmowanie



preparatow, ale buduje pozytywne doswiadczenie i emocjonalne potgczenie z
produktem.

Kolagen w ptynie lub kapsutkach to kolejny przyktad formatu, ktory taczy
skuteczno$¢ z przyjemnoscig stosowania. Herbal Digestive - ziotowy preparat
wspierajacy trawienie i prace uktadu pokarmowego - dostepny w wygodnej
formie do codziennego stosowania. Chlorofil w kroplach to trend, ktéry podbit
media spotecznosciowe i stat sie symbolem detoksu i witalnosci - naturalny,
prosty w uzyciu i efektowny wizualnie.

Produkt / Trend Dziatanie i skiad

Nootropiki i adaptogeny -
koncentracja, energia

Limitless e e Bardzo wysoki
stres
K lek h
OMG (Omega+Q10+Astaks. 1 Pieksowa ochrona ,
. serca, mozgu i komérek w Bardzo wysoki
+Wit.E)
1 kapsutce
Probiotyki + prebiotyki +
Symbiotyk o I(,) y I, pr?‘ IO, vl , Bardzo wysoki
postbiotyki - oS jelita-mozg
EPA i DHA w formie
Omega 3 Berry jagodowej - mdzg, serce, Wysoki
stawy
Skéra, stawy, wiosy - :
Kolagen o'ra s awy Wiosy . Wysoki
anti-aging i regeneracja
Ziot ieraiace trawieni
Herbal Digestive . o1 Wsplherajqce rawienie Rosnacy
i prace jelit
Chlorofil Detoks, alkalizacja, energia Wysoki

- trend social media

Przysztosc nalezy do tych, ktorzy wierzq w piekno swoich marzen.

— Eleanor Roosevelt



Jak skutecznie polecaé

suplementy diety?

Sprzedaz przez edukacje i autentycznosc

Sprzedaz suplementéw diety to specyficzna dziedzina, ktéra wymaga od
sprzedawcy czego$ wiecej niz tylko znajomosci katalogu produktéw. Wymaga
empatii, wiedzy eksperckiej i umiejetnosci budowania relacji. Suplementy to
produkty majgce bezposredni wptyw na zdrowie i samopoczucie, dlatego proces
ich polecania musi opierac sie na najwyzszych standardach etycznych.

2.1 Edukacja zamiast nachalnej sprzedazy
@

Najskuteczniejszg formg sprzedazy suplementéow jest edukacja. Zamiast

przekonywac klienta do zakupu konkretnego preparatu, sprzedawca powinien
dostarcza¢ wartosciowej wiedzy. Warto ttumaczy¢, jak dziatajg poszczegdlne
sktadniki, dlaczego dany ekstrakt jest lepszy od innego (np. ze wzgledu na
standaryzacje) i jak suplementacja wpisuje sie w szerszy kontekst zdrowego stylu
zycia. Klient, ktéry rozumie, dlaczego potrzebuje danego produktu, sam podejmie
decyzje o zakupie.

2.2 Holistyczne podejscie do klienta
@

Suplementy diety, jak sama nazwa wskazuje, majg stanowic¢ uzupetnienie diety, a

nie jej zamiennik. Skuteczny sprzedawca powinien zawsze podkresla¢ znaczenie
zdrowego odzywiania, odpowiedniego nawodnienia, snu i aktywnosci fizyczne,j.
Prezentowanie suplementow jako "magicznych pigutek”, ktére rozwigzg wszystkie
problemy bez wysitku ze strony klienta, to droga donikad. Holistyczne podejscie
buduje wizerunek sprzedawcy jako zaufanego doradcy, a nie tylko handlowca.

2.3 7 krokéw skutecznego polecania



O“

Zbuduj rapport

Nawigz autentyczng relacje zanim zaproponujesz cokolwiek. Ludzie
kupujg od oséb, ktérym ufaja.

Zadaj pytania otwarte

Zamiast: "Czy chce Pan witamine C?" — zapytaj: "Jak ocenia Pan swoj
poziom energii w ciggu dnia?"

Stuchaj aktywnie

Notuj potrzeby klienta. Powtarzaj jego stowa, aby pokaza¢, ze naprawde
stuchasz.

Zidentyfikuj potrzebe

Znajdz konkretny problem lub cel, ktéry suplement moze wspomaéc.

Przedstaw rozwigzanie

Dopasuj produkt do potrzeby. Wyjasnij mechanizm dziatania
sktadnikéw.

Pokaz dowody

Certyfikaty, badania, opinie klientow — fakty budujg zaufanie.

Zaproponuj dziatanie

~

Jasne wezwanie do dziatania: "Proponuje zaczg¢ od miesiecznej kuracji."

Wielcy sprzedawcy to budowniczowie relacji, ktérzy wytwarzajg
wartos¢ i pomagajg swoim klientom o0siggngc sukces.

— Jeffrey Gitomer



2.4 Pytania, ktore zmieniajg rozmowe
[ ] ‘ [ ]

"Jak duzo czasu spedza Pan na Swiezym
powietrzu?"

"Czy chce Pan kupi¢ witamine D?"

"Czy interesuje Panig magnez?" "Jak ocenia Pani jakos¢ swojego snu?"

"Jak czuje sie Pani po positkach? Czy zdarza

Mamy dobry probiotyk. sie wzdecie?”

"Co jest dla Pani wazniejsze: skéra, stawy
czy wiosy?"

"Polecam ten kolagen."




Praca z obiekcjami

Jak radzi¢ sobie z odmowq i zamieniac "nie" w "tak"?

Obiekcje to naturalny i nieunikniony element kazdego procesu sprzedazy.
Zamiast traktowac je jako porazke, nalezy spojrze¢ na nie jak na sygnat, ze klient
potrzebuje wiecej informacji, aby podja¢ bezpieczng decyzje. W sprzedazy
suplementow obiekcje czesto wynikajg z obaw o zdrowie, skutecznos¢ produktu
lub po prostu z braku zaufania do branzy.

Kluczowa zasada

Za kazdg obiekcjg kryje sie konkretna emocja — najczesciej strach przed stratg
(pieniedzy, czasu, zdrowia) lub niepewnos¢. Kiedy klient méwi "nie", czesto ma
na mysli: "przekonaj mnie" lub "nie rozumiem, jak to ma mi pomaoc". Twoim
zadaniem jest odkrycie tej ukrytej przyczyny.

3.1 Technika FEEL - FELT - FOUND
.‘.

To jedna z najskuteczniejszych technik pracy z obiekcjami. Sktada sie z trzech
krokéw, ktore pozwalajg empatycznie zaadresowad watpliwosci klienta bez presji
i manipulacji:

Rozumiem, co czujesz

Pokaz, ze rozumiesz emocje klienta. "Rozumiem, ze cena wydaje
sie wysoka..."

Inni tez tak czuli

Znormalizuj obiekcje. "Wielu moich klientéw miato podobne
watpliwosci..."




Ale odkryli, ze...

FOUND Przedstaw pozytywny wynik. "...i po miesigcu stosowania odkryli,
ze.."

3.2 Najczestsze obiekcje i gotowe odpowiedzi
@

"To jest za drogie."

Cena rzadko jest prawdziwym problemem — problemem jest brak dostrzezone;j
wartosci. Odpowiedz: "Rozumiem, ze cena wydaje sie wysoka w poréwnaniu do
produktéw z supermarketu. Wynika to z faktu, ze nasz preparat zawiera wysoce
standaryzowane ekstrakty i jest produkowany w warunkach farmaceutycznych,
co gwarantuje wysokg przyswajalnos¢. Inwestujgc w ten produkt, inwestuje Pani
w realne efekty."

"Musze sie zastanowié."

To najczestsza préba eleganckiego zakonczenia rozmowy. Odpowiedz:
"Oczywiscie, to wazna decyzja. Z mojego doswiadczenia wynika, ze kiedy klienci
chcg sie zastanowi¢, majg jeszcze jedng konkretng watpliwos¢. Co w tej ofercie
budzi Pana najwiekszy znak zapytania?"

"Nie wierze w suplementy."

Ta obiekcja wynika z ogdlnego braku zaufania do branzy. Odpowiedz: "Catkowicie
Pana rozumiem. Na rynku jest mndéstwo produktéw o watpliwej jakosci. Wtasnie
dlatego nasza marka opiera sie wytgcznie na przebadanych sktadnikach. Chetnie
pokaze Panu certyfikaty jakosci i badania potwierdzajgce skutecznos¢ substancji
aktywnych."

"Juz stosuje podobny produkt.”



To Swietna okazja do edukacji i poréwnania jakosci. Odpowiedz: "To wspaniale, ze
dba Pani o suplementacje! Czy moge zapyta¢, w jakiej formie chemicznej
wystepuje magnez w Pani obecnym preparacie? Czesto zdarza sie, ze popularne
produkty zawierajg tlenek magnezu, ktéry przyswaja sie zaledwie w kilku
procentach. Nasz produkt oparty jest na cytrynianie, co gwarantuje znacznie
lepsze wchtanianie."

Wiecej przyjaciot pozyskasz uszami niz ustami.

— Harvey Mackay

3.3 4 pytania, ktore otwieraja klienta
P

Alex Hormozi, jeden z najbardziej wptywowych przedsiebiorcéw w branzy zdrowia

i fitnessu, wskazuje na cztery pytania, ktére pomagajg dotrze¢ do sedna obiekgji i
zrozumie¢ prawdziwe motywacje klienta:

Co powstrzymuje Cie od podjecia decyzji dzisiaj?
Gdyby nie [obiekcja], czy bytbys$ gotowy zaczgc?

Co musiatoby sie sta¢, zebys poczut sie pewnie?

Co jest dla Ciebie wazniejsze — cena czy efekty?




Praca z gtowg - mindset

skutecznego sprzedawcy

Twoje nastawienie to Twoje najwazniejsze narzedzie

Sprzedaz to w duzej mierze gra mentalna. Twoje nastawienie, przekonania i
poziom energii majg bezposredni wptyw na Twoje wyniki. W branzy suplementéw
diety, gdzie sprzedajesz produkty majgce poprawic jakos¢ zycia innych, Twoja
wiasna kondycja psychiczna i fizyczna musi by¢ na najwyzszym poziomie. Nie
mozesz dac innym tego, czego sam nie masz.

Sprzedaz zasadniczo jest transferem uczuc.

— Zig Ziglar

4.1 Wiara w produkt i misje
@

Nie mozesz skutecznie sprzedawac czego$, w co sam nie wierzysz. Jesli jestes

gteboko przekonany, ze oferowane przez Ciebie suplementy realnie pomagajg
ludziom poprawic¢ zdrowie, ten entuzjazm naturalnie udzieli sie Twoim klientom.
Musisz traktowac swojg prace nie jako "wciskanie produktéw", ale jako misje
edukowania i wspierania innych w dazeniu do lepszego samopoczucia.
Autentyczna wiara w wartosc tego, co oferujesz, jest fundamentem kazdej trwatej
relacji sprzedazowe;.

4.2 Odpornosc¢ na odrzucenie
.‘.

W sprzedazy ustyszysz "nie" znacznie czesSciej niz "tak". Kluczem do sukcesu jest

nie branie odmowy do siebie. Kiedy klient odmawia, odrzuca oferte w danym
momencie, a nie Ciebie jako osobe. Traktuj kazde "nie" jako krok zblizajgcy Cie do



kolejnego "tak". Budowanie odpornosci psychicznej (rezyliencji) pozwala na
utrzymanie wysokiego poziomu motywacji niezaleznie od chwilowych
niepowodzen.

44% 22% 14% 60%

sprzedawcoéw poddaje poddaije sie po 2. poddaje sie po 3. klientéw méwi "nie" 4
sie po 1. odmowie odmowie odmowie razy przed "tak"

4.3 Ciagly rozwéj i nauka
@

Branza zdrowia i suplementacji rozwija sie w btyskawicznym tempie. Codziennie

pojawiajg sie nowe badania naukowe i innowacyjne sktadniki. Skuteczny
sprzedawca to wieczny uczen. Inwestuj czas w poszerzanie swojej wiedzy o
anatomii, dietetyce i dziataniu poszczegd6lnych substancji. Im wiekszg wiedzg
dysponujesz, tym wiekszg pewnos$¢ siebie emanujesz podczas rozmoéw z
klientami, co automatycznie buduje Twdj autorytet jako eksperta.

Biochemia i fizjologia — rozumiej, jak dziatajg sktadniki aktywne
Dietetyka i zywienie — kontekst dla suplementacji
Psychologia sprzedazy — techniki komunikacji i perswazji

Trendy rynkowe — badZ zawsze o krok przed klientem

Wiasna suplementacja — bgdz zywym przyktadem tego, co polecasz

4.4 Higiena pracy i dbanie o siebie
@

Jako doradca w dziedzinie zdrowia, musisz by¢ jego wizytéwka. Trudno
wiarygodnie poleca¢ suplementy na energie i witalnos¢, bedac samemu

przemeczonym i zestresowanym. Zadbaj o wiasng diete, regularng aktywnos¢
fizyczng, odpowiednig ilos¢ snu i wiasciwg suplementacje. Twoje dobre
samopoczucie i wysoki poziom energii to Twoje najlepsze narzedzia sprzedazowe
— widoczne gotym okiem.



Na kazdq sprzedaz, ktorg zawalites przez nadmierny entuzjazm,

przypada sto, ktére zawalites przez niedostateczny entuzjazm.
— Zig Ziglar

Codzienne rytuaty skutecznego sprzedawcy

Poranna rutyna (medytacja, ruch, dobra kawa), wieczorny przeglad dnia,
cotygodniowe czytanie branzowych publikacji i miesieczna analiza wtasnych
wynikéw sprzedazowych — to fundamenty mentalnej higieny, ktére przektadajg

sie na konsekwentne rezultaty.




Dlaczego warto inwestowac w

polski rynek?

Dane, fakty i argumenty za wejsciem na ten rynek

Polski rynek suplementéw diety to jeden z najbardziej dynamicznie rozwijajgcych
sie rynkéw w Europie Srodkowej. Potgczenie wysokiego popytu, rosnacej
Swiadomosci zdrowotnej Polakdéw i stosunkowo niskiej penetracji rynku przez
profesjonalnych doradcéw tworzy wyjgtkowg szanse biznesowg dla tych, ktérzy
zdecyduja sie dziatac juz teraz.

“m

Solidna baza do dalszego

Wartos$¢ rynku 2024 7,1 mid zt
wzrostu
Prognoza 2027 9+ mld zt Stabilny wzrost rok do roku
Rynek k bari
Prognoza 2028 >10 mid zt ynex przekroczy bariere
10 mid
% h
CAGR 2025-2030 ~10,9% Jeden z wyzszych
wskaznikéw w Europie
23 ml I h
Konsumenci 75% dorostych , min regu,arnyc
uzytkownikéw
R t S¢ d
Wydatki/os./rok >200 zt . osnaca ”go OWOSC, ©
inwestycji w zdrowie
Wvsoka loialnoge |
Codzienni uzytkownicy 40% badanych ys0Ka 0jainosc |

powtarzalnos¢ zakupéw

5.1 Pie€ kluczowych czynnikéw wzrostu
@




Starzejace sie spoteczenstwo

Polska starzeje sie demograficznie, co oznacza rosngcy popyt na suplementy
wspierajgce stawy, kosci, pamiec i ogdlng witalnos$¢. Segment 50+ to jeden z
najszybciej rosngcych grup konsumentéw suplementow.

Rosngca swiadomos¢ zdrowotna

Pandemia COVID-19 trwale zmienita podejscie Polakéw do zdrowia. Profilaktyka
zdrowotna stata sie priorytetem, a suplementy diety sg postrzegane jako jej
nieodtgczny element.

Aktywny tryb zycia

Boom na sport i aktywnos$¢ fizyczng przektada sie na rosngcy popyt na
suplementy dla sportowcéw: biatka, aminokwasy, elektrolity, preparaty
regeneracyjne.

Cyfryzacja i e-commerce

Sprzedaz suplementéw online rosnie w tempie ponad 20% rocznie. Kanaty
cyfrowe otwierajg dostep do klientdw w catej Polsce bez koniecznosci posiadania
fizycznego sklepu.

Niedobory zywieniowe

Badania wskazujg, ze wiekszos¢ Polakéw ma niedobory witaminy D, magnezu i
kwaséw omega-3. To tworzy trwaty, strukturalny popyt na suplementacje.

Inwestuj w siebie. Twoja kariera to silnik Twojego bogactwa.

— Paul Samuelson



Najczesciej polecane

suplementy

Jak je prezentowac i co podkreslac?

Znajomos$¢ produktéw to podstawa skutecznego polecania. Ponizej
przedstawiamy najczesciej rekomendowane suplementy wraz z kluczowymi
argumentami sprzedazowymi, ktére warto stosowa¢ w rozmowie z klientem.
Pamietaj — nie sprzedajesz sktadnika, sprzedajesz korzysc.

Witamina D3 + K2

Niedobdér witaminy D dotyczy ponad 90% Polakéw, szczegdlnie w miesigcach
jesienno-zimowych. Witamina D3 wspiera odpornos¢, nastrdj, kosci i miesnie.
Potgczenie z K2 (MK-7) zapewnia prawidtowe kierowanie wapnia do kosci, a nie
do tetnic.

Kluczowe argumenty: "Badania pokazujq, ze niedobdr D3 zwieksza ryzyko infekcji o 40%.
Forma D3 jest 87x skuteczniejsza niz D2. K2-MK7 to najlepsza biodostepna forma
witaminy K."

Magnez (cytrynian/glicynian)

Magnez uczestniczy w ponad 300 reakcjach enzymatycznych. Niedobory dotykaja
60-70% Polakéw. Objawy: skurcze miesni, drazliwos¢, problemy ze snem,
zmeczenie.

Kluczowe argumenty: "Forma cytrynianu przyswaja sie w 90%, podczas gdy tlenek
zaledwie w 4%. Glicynian magnezu to najlepsza forma na sen i relaks uktadu nerwowego."

Omega-3 (EPA/DHA)

Kwasy omega-3 wspierajg serce, mozg, wzrok i redukcje standéw zapalnych.
Przecietna polska dieta jest uboga w ryby, co powoduje powszechne niedobory.

Kluczowe argumenty: "Stosunek EPA:DHA ma znaczenie — dla serca lepsza EPA, dla
mozgu DHA. Certyfikat IFOS gwarantuje czystosc i brak metali ciezkich."



Kolagen (hydrolizat)

Kolagen to najobficiej wystepujace biatko w organizmie. Po 25. roku zycia jego
produkcja spada o 1-1,5% rocznie. Wspiera skore, stawy, kosci i jelita.

Kluczowe argumenty: "Hydrolizat kolagenu to peptydy o niskiej masie czgsteczkowej —
wchtaniajqg sie bezposrednio do krwiobiegu. Typ I dla skory, typ II dla stawow."

Probiotyki

Mikrobiom jelitowy wptywa na odpornos¢, nastréj, metabolizm i jakos$¢ snu.
Antybiotyki, stres i przetworzona zywnos¢ niszczg korzystne bakterie.

Kluczowe argumenty: "Liczba szczepow i CFU ma znaczenie. Szczepy Lactobacillus i
Bifidobacterium sq najlepiej przebadane. Opakowanie powinno gwarantowac zZywotnosc
do konca daty waznosci."

Ashwagandha (KSM-66)

Adaptogen redukujgcy kortyzol (hormon stresu) o 27-30% w badaniach
klinicznych. Poprawia jakos¢ snu, koncentracje i wytrzymatos¢ fizyczna.

Kluczowe argumenty: "KSM-66 to najlepiej przebadana forma ashwagandhy — 22
badania kliniczne. Standaryzacja na witanolidy (min. 5%) gwarantuje skutecznosc."




Budowanie dtugofalowych

relacji z klientem

Od jednorazowej sprzedazy do lojalnego ambasadora
marki

Najcenniejszy klient to klient powracajgcy. W branzy suplementéw, gdzie efekty
suplementacji pojawiajg sie po kilku tygodniach regularnego stosowania,
budowanie dtugofalowych relacji jest kluczem do stabilnego, rosngcego biznesu.
Lojalny klient nie tylko sam wraca — poleca Cie swoim znajomym i rodzinie, stajac
sie Twoim najlepszym ambasadorem.

Zbliz sie do swoich klientow bardziej niz kiedykolwiek. Tak blisko, Ze
powiesz im, czeqo potrzebujq, zanim sami to zrozumiejq.

— Steve Jobs

7.1 System follow-up

[ ] ‘ [ ]
Wiekszos¢ sprzedawcow popetnia btad, koriczac kontakt z klientem w momencie

zakupu. Tymczasem to wiasnie po zakupie zaczyna sie prawdziwa praca.
Systematyczny follow-up buduje zaufanie, zwieksza satysfakcje klienta i otwiera

drzwi do kolejnych sprzedazy.

Podziekuj za zakup,

Dzien 1-3 Wiadomos¢ powitalna przypomnij jak stosowac
produkt, zaoferuj pomoc.



Zapytaj jak sie czuje, czy ma
Tydzien 1 Pierwsze wrazenia pytania. Podziel sie
wskazowka.

Wyslij wartoSciowy artykut
Tydzien 2-3 Edukacja lub tip zwigzany z
produktem.

Zapytaj o efekty.
Zaproponuj uzupetnienie
lub komplementarny
produkt.

Miesigc 1 Check-in

Zaproponuj program
Miesigc 2-3 Lojalnos¢ statego klienta, rabat na
kolejne zaméwienie.

Informuj o nowych
Kwartalnie Nowosci produktach, promocjach,
artykutach edukacyjnych.

7.2 Program rekomendacji
P

Rekomendacje od zadowolonych klientow to najskuteczniejsza i najtansza forma

marketingu. Stwoérz prosty program, ktéry nagradza klientéw za polecanie Cie
znajomym. Moze to by¢ rabat na kolejne zamdwienie, darmowy produkt lub
dostep do ekskluzywnych tresci edukacyjnych. Kluczem jest sprawienie, zeby
klient czut sie doceniony i wazny.

Ztota zasada relacji

"Traktuj kazdego klienta jak jedynego klienta." Kiedy klient czuje, ze naprawde Ci
na nim zalezy — nie jako na zrédle przychodu, ale jako na cztowieku — staje sie
Twoim najlojalniejszym partnerem i ambasadorem. Buduj relacje, nie transakgje.




Twoja droga do sukcesu w

branzy suplementow

Podsumowanie i nastepne kroki

Sprzedaz suplementéw diety w Polsce to branza petna wyzwan, ale i ogromnych
mozliwosci. Dynamicznie rosngcy rynek, miliardowe obroty i rosngca Swiadomos¢
konsumentow tworzg idealne Srodowisko dla profesjonalnych doradcéw. Sukces
w tej dziedzinie nie opiera sie na manipulacji czy agresywnych technikach, lecz na
edukacji, autentycznosci i budowaniu dtugofalowego zaufania.

Pamietaj, ze sprzedajgc suplementy, sprzedajesz co$ znacznie cenniejszego niz
fizyczny produkt — sprzedajesz szanse na lepsze zdrowie, wiekszg energie i
wyzszg jakos$¢ zycia. Traktuj te odpowiedzialnos¢ z szacunkiem, inwestuj w swojg
wiedze, pracuj nad witasnym nastawieniem, a wyniki sprzedazowe stang sie
naturalng konsekwencjg Twojego profesjonalizmu.

Sukces to suma matych wysitkéw powtarzanych dzien po dniu.

— Robert Collier

8 kluczowych zasad skutecznego sprzedawcy
suplementéw

[ ] ‘ ([ ]
Edukuj, nie sprzedawaj — wartosciowa wiedza buduje zaufanie lepiej niz
jakakolwiek technika

Stuchaj wiecej niz méwisz — potrzeby klienta sg wazniejsze niz Twoje
argumenty

Badz autentyczny — klienci wyczuwajg fatsz, a autentycznosc jest
niepowtarzalna

Inwestuj w wiedze — ekspert zawsze wygrywa z handlowcem



Dbaj o siebie — jestes$ wizytowkg zdrowia, ktére sprzedajesz

Buduj relacje, nie transakcje — lojalny klient jest wart 10x wiecej niz
jednorazowy

Traktuj obiekcje jako pytania — kazde "nie" to prosba o wiecej informacji

Pracuj z gtowg — Twéj mindset decyduje o Twoich wynikach bardziej niz
techniki

Viola Wellbeing
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