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w procesie ,Pierwsza
sprzedaz w 7 dni”. Ciesze¢
sie, ze tutaj jestes.

To, ze czytasz teraz tego ebooka, oznacza tylko jedno:

masz w sobie gotowos¢, zeby przestac tylko planowac i
wreszcie zobaczy¢ realne efekty. Nie stworzytam tego
materialu po to, zeby$ ,si¢ zainspirowala”, poczula chwilowa
motywacje i wrocita po kilku dniach do punktu wyijscia.

Ten proces powstatl po to, zebys uporzadkowala chaos w
glowie, podjeta pierwsze konkretne decyzje i wreszcie wyszia z
ofertg do ludzi, i zobaczyla, ze sprzedaz nie jest magig, tylko
procesem, ktorego mozna si¢ nauczyc.

Nie musisz mie¢ duzych zasiegoéw, gotowego biznesu w
internecie czy doSwiadczenia w sprzedazy. Wystarczy, ze
przez 7 dni bedziesz dziala¢ zgodnie z moimi instrukcjami,
zrobisz zadania i nie bedziesz odkladaé¢ wszystkiego ,,na
pozniej”. Ten ebook to nie jest teoria. To jest plan dziatania
dzien po dniu. Jesli przejdziesz go uczciwie, gwarantuje, ze
wyjdziesz z zupelnie innym poczuciem sprawczoS$ci, niz
weszlas.

Gotowa? Zaczynajmy.
Pierwsze pienigdze sg blizej, niz mySlisz.

— Klaudia

WWW.KLAUDIASTAWIARSKA.PL


https://www.klaudiastawiarska.pl/

Klaudia Stawiarska

Kim jestem i dlaczego mozesz mi zaufac

Nazywam si¢ Klaudia Stawiarska i od 2017 roku buduje biznes online. Kiedy$ miatam
marzenie, ze moje zycie to bedg wieczne wakacje. Wyprowadzitam si¢ na Teneryfe
we wrze$niu 2016r., doswiadczytam pracy na etacie przez 4 miesigce i przysiegltam
sobie, ze nigdy nie wroce na etat.

Od wtedy dziatam online metoda prob i bledéw. Nie zaczynatam z zapleczem,
zespolem ani duzg widownia. Zaczynatam od zera. Od testowania, btedow,
wypalenia i szukania swojej drogi.

Przesztam przez wiele sposobow zarabiania przez internet: MLM,

afiliacje, dropshipping, rozne modele biznesowe, momenty zwgtpienia,
porownywanie si¢ z innymi, i wielokrotne ,czy ja w ogole sie do tego nadaje¢?”
Przetom przyszedl wtedy, gdy zostatam samotng mama 2 latka na Teneryfie, i
musiatam podja¢ jedng decyzje. Postawilam wszystko na produkty cyfrowe i
systemy sprzedazy. Stworzytam swoje kursy, ebooki, programy online i zaczetam
budowac lejki oraz automatyzacje.

Dzi§ z moich materiatow skorzystato ponad 6000 oséb, prowadze flagowy program
coachingowy Biznes na Autopilocie (BNA), ucze, jak tworzy¢ produkty cyfrowe,
budowac lejki sprzedazowe i upraszczac biznes.

Zarzadzam swoim biznesem bedac samodzielng mamg, mieszkajac na Teneryfie i
pracujac gtownie z domu. Najwiekszy przetom finansowy w moim zyciu? 150 000 z}
w jeden tydzien ze sprzedazy kursu high-ticket na autopilocie. Bez zespotu
sprzedazowego, bez ogromnej spotecznosci, bez reklam i bez ,cudow”. Tylko dzigki
systemowi.

Dlaczego stworzylam ten ebook? Bo widze, ze ogromna liczba os6b ma wiedze,
pomysly, potencjal, ale utknela na etapie ,nie wiem jak zaczac¢ sprzedawac”. Ten
materiatl jest dokladnie takg droga, jaka sama chciatabym dostac¢ kilka lat temu bez
lania wody, bez skomplikowanych narzedzi i bez obiecywania ztotych gor w
tydzien.

Jesli czytasz ten ebook, to znaczy, ze naprawde chcesz co$ zmieni¢, szukasz
prostych, logicznych krokow, i jeste§ gotowa wzig¢ odpowiedzialno$¢ za swoje
decyzje. A ja jestem tutaj po to, zeby Ci w tym pomoc.

Krok po kroku....bez presji i bez udawania.
,/ ‘
{au ﬂ( ia :)
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SPRZETDAZ

PIERWSZA

DZIEN PIERWSZY: NOWY POCZATEK

Porzagdkowanie chaosu i wybor jednego kierunku

DZIEN DRUGI: TEST RYNKU

Sprawdzasz, czy kto§ naprawde chce zaptacic

DZIEN TRZECI: PIERWSZA OFERTA

Budujesz swoja realng propozycje sprzedazowg

DZIEN CZWARTY: CENA

Ustalasz kwote, ktérg mozesz mowi¢ z pewnos$cia

DZIEN PIATY: NOWI KLIENCI

Wychodzisz do ludzi i zaczynasz pozyskiwa¢ kupujacych

DZIEN SZOSTY: ROZMOWY SPRZEDAZOWE

Prowadzisz sprzedaz spokojnie i konkretnie

DZIEN SIODMY: DOMKNIECIE I SYSTEM

Zamieniasz dzialania w powtarzalny proces



Dzief 1- Porzadkowanie chaosu i
wyhor jednego Kierunku

W tym dniu przestajesz kreci¢ sie w kotko i w koncu podejmujesz
pierwszg prawdziwg decyzje biznesowq. Uporzadkujesz swoje
pomysty, wybierzesz jednego konkretnego klienta i jeden realny
problem, na ktérym oprzesz cala sprzedaz. To fundament, bez
ktorego zadna sprzedaz nie bedzie stabilna - ani dzi$, ani za miesigc.



DZIEN 1

Co
tego daisze dni nie majg sensu

spizedajesz i Komt - hez

Witaj w procesie, ktorego celem jest jedno:
doprowadzi¢ Cie do pierwszej realnej sprzedazy.

Nie bedziemy dzis budowac wielkich strategii, marek ani
,wizerunku ekspertki”.

Zaczynamy od absolutnego fundamentu, bez ktorego zadna
sprzedaz nie ma sensu: co sprzedajesz i komu.

Ten dzien jest kluczowy, bo jesli tu bedzie chaos - chaos pojawi sie
takze w kolejnych krokach.

Jesli dzi$ zrobisz ten etap porzadnie, reszta procesu stanie si¢
prosta i logiczna.

Nie potrzebujesz idealnego pomystu. Potrzebujesz wystarczajgco
dobrego punktu startu, zeby kto§ mogt powiedziec:
»1ak, jestem gotowa za to zaptacic.”

Dzi$ nie analizujemy w nieskonczonos¢. Dzi§ podejmujemy
konkretne decyzje.




Wiekszo$¢ ludzi nigdy nie dochodzi do sprzedazy nie dlatego, ze
sa stabi, ale dlatego, ze za dlugo czekaja na moment, kiedy
wszystko bedzie idealne.

Prawda jest taka, ze pierwsze pienigdze Cel dnia:
w biznesie nigdy nie sg idealne.

Sa troche niepewne, troche Na koniec dzisiejszego dnia masz:

chaotyczne, czasem nie do konca takie,

jak sobie wymarzylas. Ale s3 * jasno okreslone CO sprzedajesz

prawdziwe. * jasno okreslone KOMU

I to one zmieniajga sposob myslenia, sprzedajesz

dodaja odwagi, przestawiaja Cie¢ z trybu Bez tego nie zrobimy ani ceny, ani

»ucze sie¢” na tryb ,dzialam”. sprzedazy, ani klientow.

Dzisiejsze zadania nie majg Cie Spokojnie, nie musisz miec¢ idealne;j

zachwycic. niszy. Masz mie¢ wystarczajgco jasny
punkt startu, zeby kto$ mogt

One maja Cie ustawi¢ na droge, na powiedziec:

ktorej w ogole mozliwa jest sprzedaz. »Tak, to jest dla mnie.”

Zrob je nawet wtedy, gdy masz
watpliwosci.

Zrob je szczegolnie wtedy, gdy masz
watpliwosci.
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DZIEN 1

1.NAJPIERW BRUTALNA PRAWDA

Nie sprzedajesz ,swojej wiedzy”, ,swojego
doSwiadczenia”, ani ,siebie”.

Sprzedajesz rozwigzanie konkretnego problemu
konkretnej osoby.

Jesli dzi$ nie potrafisz jasno powiedzie¢:

= kto ma Ci zaptaci¢
= za co dokladnie
= jaki problem znika po zakupie

to sprzedaz w kolejnych dniach bedzie losowa albo
zadna. Dlatego dzi$ porzadkujemy ten fundament.

2.KOGO BIERZESZ NA CELOWNIK?
(JEDNA OSOBA, NIE WSZYSCY)

Nie wymyslaj idealnego klienta.
Wez realnego cztowieka, ktorego:
® juz znasz
e albo ktorym sama kiedys byta$

CWICZENIE 1 - Twéj klient:
Uzupetnij konkretnie, bez uogoélnien:
e Kim jest ta osoba?
(np. mama, fryzjerka, trenerka, nauczycielka, specjalistka,
freelancerka)
e Co ja najbardziej frustruje dzis?
(np. brak klientow, brak pieniedzy, brak czasu, brak

bezpieczenstwa, brak poczucia wtasnej wartosci)

e Z czym si¢ budzi w nocy, lub co jej nie daje zasng¢?
(jedna mysl, ktora jqg najbardziej meczy)
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ZAPISZ

Moj klient to:

Najwiekszy problem:

O czym mysli najwiecej:
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DZIEN 1

3.CO REALNIE MOZESZ SPRZEDAC
JUZ TERAZ TEJ OSOBIE?

Nie budujemy dzis:

e wielkiego kursu
e marki osobistej
e sklepu internetowego

Budujemy co$ prostego, co da si¢ sprzedac w
najblizszych 7 dniach.

Masz do wyboru 4 NAJPROSTSZE formy:

OPCJA A - Konsultacja / rozmowa 1:1
Sprzedajesz 60 minut swojej wiedzy.

OPCJA B - Prosty PDF
Checkliste, instrukcje, miniporadnik.

OPCJA C - Mini-ustuga
Konkretng pomoc ,zrobi¢ to za Ciebie”.

OPCJA D - Mini-kurs

Konkretne wskazowki na video, rozwigzujace 1 problem.
CWICZENIE 2 - Wybér formy:

Zaznacz JEDNA:

o Konsultacja

o PDF: ebook, workbook, etc.

0 Mini-ustuga

o Mini-kurs

Teraz odpowiedz:

CO ta osoba dostanie KONKRETNIE po zakupie?
(np. ,bedzie wiedziata jak...”, ,bedzie miala gotowy...”)

7 DNI DO PIERWSZEJ] SPRZEDAZY—



DZIEN 1

4. MAPA DECYZJI: TWOJ PIERWSZY PRODUKT NA SPRZEDAYZ

KROK 1: Wypisz 3 pomysty, ktore masz w glowie

- o
Pomyst Forma (ebook /'us’ruga / Co klient zyska? Na ile % czuje SIQ gotowa
konsultacja) to zrobi¢?
np. ,Jak zadbaf o0 siebie po eBook Poc?uae wartosci, ‘ 70%
40 narzedzia do samorozwoju

KROK 2: Ocena kazdego pomystu przez 5 kluczowych filtrow (punktacja 1-5)

. Znam Moge zrobic Ludzie za to Chce mi sie
Pomyst Mam wiedze? potrzeby ) o s Suma pkt
w 7 dni? juz ptaca? to robi¢?
grupy?
np. .Jak
zadbac o 5 4 3 5 4 21
siebie po 40”
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DZIEN 1

KROK 3: Pomocne pytania ,diagnozujace” (do refleksji lub utatwienia wyboru)

e Na ktory z tych tematéw moglabym mowi¢ godzinami bez przygotowania?
e Co najcze$ciej mnie pytaja znajomi / klienci?

e Ktory z tych pomystow rozwigzuje realny, palacy problem?

e Gdybym miala zaczg¢ juz jutro - ktory temat bym wybrata bez stresu?

e Co najchetniej zrobitabym jako pierwszy krok w moim biznesie online?

KROK 4: Decyzja - Twoéj Pomyst na Produkt #1

Moj pomyst na pierwszy produkt cyfrowy to:

Forma: eBook / konsultacja / workbook / ustuga / mini kurs

Dlaczego wtlas$nie ten:

Co ma osiggna¢ klient:

Deadline na gotowy produkt: (np. 7 dni od dzi$!)

Zacznij od tego, co najprostsze do wdrozenia, ale realnie komus$ pomaga. Nie musisz
robi¢ od razu kursu na 30 lekcji. Zarob 1 zi, potem 10 zi, potem 100. Z czasem zbudujesz
imperium. Ale zaczyna si¢ od jednej decyzji.
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DZIEN 1

......

4. TWOJA PIERWSZA, ROBOCZA
OFERTA (NIE IDEALNA!)

Oferta na dzi$§ ma si¢ zmie$ci¢ w tym zdaniu:

Pomagam ____________ (komu)
rozwigza¢ _ ___ ________ (jaki problem)
dzieki ____________ (w jakiej formie).

CWICZENIE 3 - Uzupelnij:

Pomagam

rozwiqgzac

dzieki

To, co tu wpiszesz, to Twoja pierwsza wersja oferty.
Nie poprawiaj jej dziesie¢ razy. Ma by¢ wystarczajaco
dobra, zeby is¢ dale;j.

5.SZYBKIE PRZYKLADY (ZEBYS
WIDZIALA, ZE TO MA BYC PROSTE)

e ,Pomagam kobietom po 30 znaleZ¢ pierwszych
klientow online dzigki konsultacji 1:1.”

e ,Pomagam trenerkom stworzy¢ pierwszg oferte
PDF-em krok po kroku.”

e ,Pomagam kosmetyczkom zdoby¢ klientki na
Instagramie dzigki gotowym wiadomos$ciom.”
To NIE muszg by¢ poetyckie zdania.

To majg by¢ zdania, ktore kto$ rozumie w 3 sekundy.
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CHEGKLISTA DNIA #1

0 Wybratam JEDNEGO klienta
o Nazwatam JEDEN problem
0 Wybratam JEDNA forme sprzedazy

O Zapisatam roboczg oferte w jednym
zdaniu

Jesli masz to odhaczone, jestes doktadnie
tam, gdzie powinnas by¢ po 1 dniu.




Podsumowanie dnia 1.

Jesli dotartas do tego miejsca i wykonata$ dzisiejsze zadania, to wia$nie zrobita$ cos,
czego wigkszo$¢ osob nigdy nie robi: podjelas pierwsze realne decyzje w swoim
biznesie.

Dzisiaj nie ,mysSlalas o pomysle” — dzi$ zaczetas go konkretnie ksztaltowac. Wybratas
jedna osobe, jedng potrzebe i jedna forme sprzedazy.

To moze wydawac sie proste, ale wlasnie na tym etapie najwiecej osob si¢ gubi i kreci
w kotko przez miesigce, a nawet lata.

Jesli czujesz teraz lekki chaos w glowie,
niepewnosc¢ albo mysl ,,czy ja dobrze wybratam?” -
to jest absolutnie normalne. To nie jest znak, ze cos
zrobilas zle, tylko jest to znak, ze wysztas z trybu
rozwazan i weszlas w tryb dziatania. A dzialanie
zawsze uruchamia emocje. Spokojnie...

Na tym etapie nie potrzebujesz jeszcze perfekcyjnej wizji, logo ani gotowego produktu.
Potrzebujesz tylko jednej nitki, ktorej bedziesz si¢ teraz trzymac.
I te nitke wlasnie dzis stworzylas.

Jutro zrobimy kolejny bardzo wazny krok: sprawdzimy, czy Twoj pomyst ma realng
szans¢ na pienigdze jeszcze zanim wtozysz w niego wiecej czasu i energii.

Nie bedziemy zgadywac. Bedziemy sprawdzac na prawdziwych ludziach, w
prawdziwych rozmowach. A na dzis wystarczy.

Zatrzymaj sie na chwile, odetchnij i poklep sie po ramieniu: ,,dobra robota”.
Bo dzisiaj zrobitas co§ waznego dla swojej przyszlej sprzedazy.

JUTRO - DZIEN 2:
»Czy kto$ realnie za to zaptaci?”
Sprawdzimy Twoj pomyst z rynkiem, zanim wtozysz w niego czas i energie.
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Dzien 2 - Sprawdi, czy kioS
realnie za to zapiaci

Zamiast zgadywac i tworzy¢ ,na czuja”, dzi$ robisz pierwszy test
rynku. Sprawdzasz, czy Twoj pomyst faktycznie budzi zainteresowanie
i czy sg ludzie gotowi zaptaci¢ za rozwigzanie, ktore proponujesz.
Ten dzien daje Ci pewnos$¢, ze nie budujesz w prozni.



DZIEN 2

Sprawdz, czy kioS realnie za to zaplaci

Wczoraj podjetas pierwsze decyzje, ktore realnie
ustawiajg Cie na droge do sprzedazy.
Dzi$ zrobisz co$ jeszcze wazniejszego: sprawdzisz,
czy rynek w ogole chce to, co masz w glowie.

Ten dzien oddziela pomysty od biznesu, wyobrazenia od pieniedzy i ,wydaje mi
sie” od ,mam dowod”.

Dzisiaj nie dziatamy na przeczuciach, tylko zbieramy fakty.
To moze by¢ niewygodne i moze Ci¢ troche¢ stresowac.

I bardzo dobrze, bo wlasnie tak wyglada moment, w ktorym pomyst z glowy
zaczyna przechodzi¢ do rzeczywistosci.

Twoim celem na dzi$ nie jest sprzedaz. Twoim celem jest uslyszeé¢ prawde od
rynku, zanim zainwestujesz wi¢cej czasu i energii. Im szybciej ja poznasz, tym
szybciej dotrzesz do pierwszych pieniedzy.

Cel dnia:

Na koniec dzisiejszego dnia masz:
e odpowiedz rynku na Twoj pomyst (tak / nie / moze),
e pierwsze prawdziwe rozmowy z potencjalnymi klientami,
e jasnos¢, czy idziemy dalej z tym pomystem, czy go korygujemy.

Dzi§ NIE tworzymy produktu.
Dzi$§ sprawdzamy, czy w ogoble warto go tworzyc.




DZIEN 2

1.DLACZEGO DZIS TESTUJEMY,
A NIE TWORZYMY?

Najczestszy blad poczatkujacych:
- najpierw tworzg,
- potem modla si¢, zeby kto$§ to kupit.

My robimy odwrotnie:
= najpierw sprawdzamy popyt,
= potem dopiero tworzymy.

To oszczedza:
e czas,
e energie,

e rozczarowanie.

I zwigksza szanse, ze za kilka dni naprawde pojawia si¢
pieniadze.

2.CO DOKLADNIE DZIS
SPRAWDZAMY?

Nie pytamy:

»Czy to si¢ komus$ podoba?”
»,Czy to brzmi fajnie?”

Sprawdzamy tylko jedno:

Czy kto$ naprawde ma TEN problem i czy chce go
rozwigzac¢ TERAZ.

Bo sprzedaz to nie jest konkurs na najtadniejszy pomyst.

Sprzedaz to odpowiedz na aktualny bol lub silng
potrzebe.
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DZIEN 2

3.DO KOGO DZIS PISZESZ?

Wybierz minimum 5-10 osob, ktoére:

e pasuja do klienta z Dnia 1,
e juz s3 w Twoim otoczeniu:

znajomi,

obserwatorzy,

klienci,

osoby z grup na Facebooku,
osoby z listy mailowe;j.

o O O O o

Nie pisz:

e do ,wszystkich”
e posta sprzedazowego
e reklamy

Dzi$ robisz prywatne, normalne rozmowy.

4.GOTOWE WIADOMOSCI DO TESTU
POPYTU (KOPIUJ-WKLEJ)

WERSJA 1 - najprostsza:

Hej, moge Cie o co$ zapytac?

Pracuje nad rozwigzaniem dla 0sob, ktore majq problem z
[TU PROBLEM]. Czy to jest co$, z czym Ty tez sie teraz
mierzysz?

WERSJA 2 - troche bardziej osobista:

Hej, mam szybkie pytanie, bo szukam teraz realnych
opinii, nie ,lajkow”. Chce pomdc osobom, ktore [TU
PROBLEM]. Czy to w ogole jest dla Ciebie teraz aktualne?

WERSJA 3 - dla os6b z Twojej spolecznosci:

Cze$¢, pracuje teraz nad nowq rzeczg i zanim pojde dalej,
chce zapytac ludzi wprost. Czy temat [TU PROBLEM] jest
dla Ciebie teraz w ogoéle wazny?

WAZNE! Nie tlumacz sie. Nie sprzedawaj. Nie wysylaj
dtugich opisow. Masz dostac szczerg reakcje. TYLE.
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DZIEN 2

5.JAK INTERPRETOWAC
ODPOWIEDZI? (BARDZO WAZNE)

Odpowiedzi dzielimy na 3 typy:

»TAK, to moj problem”
- masz zielone $wiatto, mozesz i§¢ dalej

»Troche tak, ale...”
- co$§ w tym jest, ale:
e albo problem jest inny,
e albo forma rozwigzania nie trafia
- tu robisz korekte, a nie start od zera

»Nie, nie mam teraz takiego problemu”
- to nie jest porazka! to jest wazna informacja.
Nie sprzedajesz temu czlowiekowi, tylko pytasz!

Jesli na 10 osoOb:

3-4 powiedzg ,tak” to WYSTARCZA, zeby i§¢ dalej
Nie potrzebujesz zgody ttumu.

6.CO JESLI NIKT NIE ODPOWIE
CTAK”?
Masz 3 mozliwoSci:
1.zle sformutowany problem
2. zle dobrany klient

3. piszesz do niewlasciwych oséb

Wtedy nie wyrzucasz pomystu, tylko zmieniasz JEDEN
element:

- klient
- problem

- sposOb nazwania problemu

I powtarzasz test z kolejnymi 5 osobami.
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CHEGKLISTA DNIA #2

0 Wybratam minimum 5 osob
0 Wystatam wiadomosci testujace
o Otrzymatam odpowiedzi

O Zinterpretowatam reakcje

0 Wiem, czy ide dalej z tym pomystem,
czy go koryguje

JesSli masz to odhaczone, masz cos,
czego nie ma wiekszosc¢ ludzi na starcie:
realng informacje z rynku.




Podsumowanie dnia 2.

Dzisiaj zrobita$ cos, co naprawde przesuwa ludzi z poziomu ,,chce kiedys$ zarabiac”
na poziom ,tworze realny biznes”.

Zamiast zgadywac, sprawdzitas swoj pomyst z prawdziwymi ludzmi.

By¢ moze ustyszatlas$ kilka entuzjastycznych ,tak”, a moze pojawily sie tez watpliwosci
albo odmowy.

I bardzo dobrze, bo kazda z tych odpowiedzi jest bardzo cenna.

Na tym etapie nie chodzi o to, zeby wszyscy byli
zachwyceni. Chodzi o to, zebys wiedziala, czy jest
realna potrzeba, za ktorg stoi gotowos¢ do zaplaty.

Jesli widzisz zainteresowanie - idziemy dale;.
Jesli trzeba co$ skorygowac - korygujemy i testujemy znowu.
To jest dokladnie ten proces, ktory oddziela biznes od hobby.

Jutro przejdziemy do tego, co dla wielu osob jest najtrudniejsze:
zbudowania prostej, pierwszej oferty, ktorg realnie da si¢ sprzedac.
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Dzie 3 - Budujesz Swoja
pierwszg reaing ofertg

Dzi$§ z luznego pomystu powstaje konkretna propozycja dla
klienta. Sktadasz swoja ofert¢ w jedno jasne zdanie, ktore mowi:
co sprzedajesz, komu, za co i dlaczego to dziata. To moment, w

ktorym Twoj pomyst zaczyna mie¢ realng wartos$¢ rynkowq.



DZIEN 3

Budujesz swojq pierwsza,
REALNA oferte do spizedazy

Wczoraj sprawdzitas, czy Twoj pomyst ma sens dla
realnych ludzi. DziS$ robisz krok dalej - zamieniasz
sprawdzony problem w co$, co mozna kupic,.

Do tego momentu mogtas moéowic¢ ,Mam pomyst...”, ,Mysle o produkcie...” lub
»Chcialabym kiedy$ sprzedawac¢ ebooka...”

Po dzisiejszym dniu bedziesz mogla powiedzie¢: ,Mam oferte.”

Oferta nie jest strong sprzedazoway i nie jest rowniez perfekcyjnie
dopracowanym produktem.

Oferta to jasna propozycja warto$ci w konkretnej formie i z konkretnym
efektem.

Jesli klient:
¢ nie rozumie, co dokladnie dostanie,
e nie rozumie, po co mu to,
e nie widzi, co si¢ zmieni po zakupie,
to nawet najlepsza wiedza nie zostanie sprzedana.

Dlatego dzi$ upraszczamy, kondensujemy i wyostrzamy komunikat.

Cel dnia:

Na koniec dzisiejszego dnia masz:
e gotowgq pierwsza wersje swojej oferty,
 jasno okreslony efekt, ktory obiecujesz klientowi,
o oferte, ktorg mozesz od jutra realnie wysta¢ do ludzi w wiadomosci
prywatnej lub mailu.

Dzi$ nie tworzymy jeszcze produktu.

Dzi$§ robimy co$ znacznie wazniejszego: opakowujemy rozwigzanie w forme,
ktorg da si¢ sprzedac. Oferta to most miedzy Twojg wiedza, a pieniedzmi na
koncie. Bez oferty nie ma sprzedazy, a bez sprzedazy nie ma zadnego biznesu.




DZIEN 3

1. NAJPIERW ZDEJMUJEMY
PRESJE ,MUSI BYC IDEALNIE”

Twoja pierwsza oferta:
e nie musi wygladac¢ profesjonalnie,
e nie musi mie¢ logo,
e nie musi mie¢ strony internetowej,
e nie musi miec jeszcze pelnej zawartoSci.

Ma mie¢ jedng prostg rzecz: sens dla klienta.
Perfekcjonizm na tym etapie opdznia sprzedaz,
zabija odwage i sprawia, ze jeste$ w trybie wiecznego
»jeszcze nie jestem gotowa”.

Twoim zadaniem dzi$ jest stworzyc¢:
OFERTE WERSJA 1.0 - do testu, do rozmoéw i przede
wszystkim do pierwszych pienigedzy!

To, co dzi$ zapiszesz, bedzie ewoluowac.
Ale bez tej pierwszej wersji nie bedzie zadnej kolejne;j.

2.Z CZEGO SKLADA SIE PROSTA,
SPRZEDAWALNA OFERTA?

Twoja oferta musi odpowiedziec¢ klientowi na 5 prostych
pytan:

1.Dla kogo to jest?

2.Jaki doktadnie problem rozwigzujesz?

3.Jaki efekt klient dostanie na koncu?

4.W jakiej formie mu w tym pomagasz?

5.W jakim czasie moze zobaczy¢ rezultat?

To wszystko.

Nie potrzebujesz dzi$ rozbudowanych pakietow, opisow
,0 mnie”, czy historii marki. Na start liczy sie tylko
klarownos¢.
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DZIEN 3

3.KROK PO KROKU BUDUJEMY
TWOJA OFERTE

Nie pisz oferty ,dla wszystkich” (to najwigkszy biad!).
Wybierz jedna grupe, nawet jesli w przysztoSci bedzie
ich wiece;j.

Cwiczenie 1: Dla kogo?
Uzupetlnij: Moja oferta jest dla:

(np. kobiet po 30, mam, treneréow personalnych,
kosmetyczek, freelanceréw, nauczycieleR)

Jak zapiszesz, to teraz zadaj sobie jedno proste pytanie:
“Czy ta osoba, czytajgc to zdanie, powiedziataby:
,Tak, to o mnie”?”

Cwiczenie 2: Jaki problem rozwigzujesz?
Nie pisz ,brak pewnosci siebie” ani ,che¢¢ rozwoju”.
Szukamy probleméw, ktore bola i ktore ludzie chca

rozwigzaé¢ TERAZ.

Uzupelnij: Pomagam rozwigza¢ problem:

(np. brak klientow, brak sprzedazy, brak pomystu na
oferte, chaos, lek przed pokazaniem sig)

Pytanie pomocnicze:
Co najbardziej frustruje moja klientke pod koniec dnia?
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DZIEN 3

Cwiczenie 3: Jaki efekt klient dostanie?

Efekt nie oznacza procesu, spotkan, czy materiatow.
Efekt oznacza, co sie zmieni w Zyciu klienta po
skorzystaniu z Twojej oferty.

Uzupetnij: Po zakupie / wspolpracy klient:

..................................................................................................

..................................................................................................

(Przyktady efektow: ma gotowqg pierwszq oferte, umie
grafiki do swoich social medidw, zdobywa pierwsze 1000
subskrybentdow, potrafi ustawic¢ reklamy samodzielnie,
wie, co doktadnie robi¢ dalej).

Cwiczenie 4: W jakiej formie sprzedajesz?

Wybierz jedng prosta forme na start:
o Konsultacja 1:1

o Prosty PDF

O Mini-ustuga

O Mini-kurs

Uzupetnij: Forma mojej oferty:

Nie komplikuj.

Najlepsze pierwsze sprzedaze online robi si¢ na
rozmowach (konsultacje), prostych PDF-ach, i krotkich
ustugach.

Cwiczenie 5: W jakim czasie klient zobaczy efekt?

Ludzie lubig wiedzie¢, czego sie spodziewac.

Jesli w Twoim temacie jest to mozliwe, ustal ramy
czasowe. Uzupelnij: Efekt pojawia sie po:

(np. jednym spotkaniu, 3 dniach, 7 dniach, 14 dniach)

To zwieksza zaufanie i decyzyjnosc¢.
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DZIEN 3

4. SKEADAMY WSZYSTKO W JEDNO
JASNE ZDANIE OFERTY

Teraz taczymy wszystko w calo§¢:

Przeczytaj to na glos. Jesli brzmi niezrozumiale: uprosc.
Jesli brzmi ,jak z reklamy”: uproS¢ jeszcze bardziej.
Oferta na start ma by¢ ludzka, zrozumiata i konkretna.

5.PRZYKLADY PROSTYCH,
DZIALAJACYCH OFERT

,Biznes / sprzedaz

»,Pomagam kobietom, ktore chcg zaczg¢ zarabia¢ online,
zrobi¢ swoja pierwszg sprzedaz dzieki 7-dniowemu
planowi prostych zadan w workbooku.”

Emocje / stres

»,Pomagam kobietom zyjacym w ciggltym napigciu
wprowadzi¢ wiecej spokoju do codziennosci dzieki 21-
dniowemu programowi audio z krotkimi ¢wiczeniami.”

Rodzicielstwo

»,Pomagam mamom, ktoére majg dos¢ krzykow i napiecia
w domu, zmieni¢ styl komunikacji z dzieckiem dzieki 21-
dniowemu programowi matych, codziennych krokow.”

Zauwaz:
e nie ma tu wielkich obietnic,
¢ nie ma ,0od zera do miliona”,
e jest realny, zrozumialy efekt.
Na kolejnych stronach, przygotowatam dla Ciebie 50

przykladow ofert/obietnicy w 10 réznych branzach,
tak aby utatwi¢ Ci rozumienie, na czym to polega.
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DZIEN 3

PRZYKLADY OFERT W 10 BRANZACH

Biznes online / kursy i eBooki

1.Pomagam poczatkujacym tworcom online, ktorzy nie
maj3 jeszcze produktu, wybra¢ dochodowy pomyst na
pierwszy kurs lub eBook dzigki 7-dniowemu
workbookowi z prostymi ¢wiczeniami i promptami
do AL

2.Pomagam ekspertkom z malg spotecznoscia, ktore
boja sie, ze ,nie maja do kogo sprzedawac”, zrobic
pierwszg sprzedaz produktu cyfrowego, dzigki mini-
programowi wideo i gotowym tekstom postow na 7
dni.

3.Pomagam trenerkom i coachkom, ktére utknety na
etapie ,mam pomysl, ale nic nie jest gotowe”,
stworzy¢ od zera pierwszg oferte online, dzigki
praktycznemu warsztatowi i checklistom do
wdrozenia krok po kroku.

4.Pomagam konsultantkom, ktore wcigz ttumacza to
samo kazdemu klientowi, zamieni¢ ich wiedze w
skalowalny eBook lub mini-kurs, dzigki prostemu
procesowi ,z rozmowy do produktu” w formie
szablonow i nagran.

5.Pomagam twoércom, ktorzy maja juz kurs, ale mato
sprzedazy, zwiekszy¢ liczbe zapisow bez ptatnych
reklam, dzieki prostemu lejkowi i gotowym mailom
sprzedazowym do skopiowania.

Branza beauty (kosmetyczki, stylistki)

1.Pomagam wtaScicielkom salonow beauty, ktore maja
puste okienka w grafiku, przyciaggna¢ nowe klientki z
internetu dzieki edukacyjnemu eBookowi dla klientek
i prostemu lejkowi zapisu na wizyte.

2.Pomagam kosmetyczkom, ktore chca zacza¢ zarabiac
online, przygotowac¢ pierwszga ptatng oferte cyfrowa
(mini eBook lub PDF) dzieki gotowym szablonom i
instrukcji krok po kroku.

3.Pomagam stylistkom rzes i brwi zapeki¢ grafik
statymi klientkami dzigki prostemu systemowi
przypomnien i mini poradnikowi dla klientek.

4.Pomagam mlodym kosmetyczkom, ktore boja si¢
»Sprzedazy”, proponowac zabiegi i pakiety w
naturalny sposob dzigki szkoleniu wideo z gotowymi
przykltadami rozmow.

5.Pomagam wtaScicielkom salonow, ktore chca mniej
pracowac¢ w gabinecie, zacza¢ zarabia¢ na
konsultacjach online dzieki gotowym scenariuszom
konsultacji dla klientek.
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DZIEN 3

Dietetycy / zdrowe odzywianie

1.Pomagam zapracowanym kobietom 30+, ktore ciggle
zaczynajq ,,od poniedziatku”, zrzuci¢ pierwsze
kilogramy bez restrykcyjnych diet, dzieki 28-
dniowemu planowi positkow z prostymi przepisami i
listami zakupéw w PDF.

2.Pomagam mtodym mamom po porodzie, wroci¢ do
formy w bezpieczny sposob, bez gtodowek, dzieki
polaczeniu planu positkow i krotkich nagran wideo
dopasowanych do ich trybu dnia.

3.Pomagam osobom, ktore jedza w biegu i ciggle
zamawiajg jedzenie, uporzadkowac sposob
odzywiania w domu, dzi¢ki prostemu planerowi
positkow na lodéwke i krotkim nagraniom audio do
stuchania w biegu.

4.Pomagam osobom przechodzacym na wegetarianizm,
ulozy¢ sycacy, zbilansowang diete roslinng, dzieki
gotowym jadlospisom, listom zakupow i liscie badan
kontrolnych.

5.Pomagam osobom z napadami objadania si¢
wieczorem, przerwac ten schemat krok po kroku,
dzigki 21-dniowemu programowi audio z ¢wiczeniami
na emocje, gtod i zmiang nawykow.

Trenerzy personalni / joga / fitness

1.Pomagam kobietom, ktore nie lubig sitowni,
schudna¢ w domu dzigki prostemu programowi
treningéw wideo bez sprzetu.

2.Pomagam osobom pracujacym przy biurku, ktore
cierpia na bol plecow, odzyska¢ sprawnos¢ dzieki
krotkim codziennym sesjom mobilnoS$ci online.

3.Pomagam poczatkujacym joginkom zbudowac
regularng praktyke jogi dzigki 14-dniowemu
wyzwaniu wideo ,15 minut dziennie”.

4.Pomagam mamom matych dzieci, ktore ,nie maja
czasu na trening”, wprowadzi¢ ruch do dnia pelnego
obowigzkow, dzieki zestawowi krotkich treningow i
prostemu planerowi aktywnoSci.

5.Pomagam osobom, ktore wcigz zaczynaja i
przerywajg treningi, wypracowac staly nawyk
¢wiczen dzigki programowi online z prostym planem,
checklistami i systemem drobnych nagrod.
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DZIEN 3

PRZYKLADY OFERT

Psychologia / coaching / stres i emocje

1.Pomagam kobietom zyjacym w ciggltym napieciu,
uspokoi¢ glowe i ciato bez dlugiej terapii dzieki 21-
dniowemu programowi audio z ¢wiczeniami
oddechowymi i journalingiem.

2.Pomagam osobom wysoko wrazliwym, ktore tatwo sie
przecigzaja, lepiej radzi¢ sobie z bodzcami i
emocjami dzigeki kursowi online z konkretnymi
strategiami na codzienne sytuacje.

3.Pomagam pracujacym mamom z poczuciem winy,
poukiadac¢ balans migedzy praca a domem dziegki
programowi coachingowemu 1:1 i praktycznemu
workbookowi.

4.Pomagam osobom w chronicznym stresie
zawodowym zatrzymac spirale wypalenia dzieki
programowi mikro-nawykow i prostym ¢wiczeniom
mentalnym.

5.Pomagam kobietom, ktore ,wiedza duzo z ksigzek,
ale nie wdrazaja”, przej$¢ od teorii do dzialania
dzigki mentoringowi z jasnym planem i
cotygodniowymi zadaniami.

Rodzicielstwo / wychowanie / edukacja dzieci

1.Pomagam rodzicom dzieci 3-7 lat, ograniczy¢
awantury o jedzenie i stodycze dzieki zestawowi
konkretnych scenariuszy rozmoéw i obrazkowych
zasad w PDF.

2.Pomagam mamom, ktérych dzieci nie potrafia si¢
skupi¢, poprawi¢ koncentracje dziecka bez kar i
krzykow dzieki 30-dniowemu planowi zabaw i
prostych rytuatow.

3.Pomagam rodzicom przedszkolakéw nauczy¢ dziecko
samodzielnego zasypiania dzigki programowi wideo z
gotowym planem wieczornego rytuatu.

4.Pomagam rodzicom wrazliwych dzieci spokojniej
reagowac na histerie i silne emocje dzieki kursowi
online z przykladami dialogoéw i ¢wiczeniami dla
dorostych.

5.Pomagam mamom, ktére chca mniej krzyczec¢,
zmieni¢ styl komunikacji z dzieckiem dzigki 21-
dniowemu programowi matych, codziennych zmian z
dziennikiem refleks;ji.
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PRZYKLADY OFERT
BehawiorySci psow / trenerzy zwierzat

1.Pomagam rodzinom z psem i matymi dzie¢mi,
poprawic¢ bezpieczenstwo i relacje dziecko-pies
dzieki kursowi wideo z jasnymi zasadami i
¢wiczeniami do domu.

2.Pomagam opiekunom lekliwych psow zmniejszy¢
codzienny stres zwierzecia na spacerach dzieki
programowi treningowemu online krok po kroku.

3.Pomagam wlascicielom psow, ktore ciggng na
smyczy, nauczy¢ psa spokojnego chodzenia dzieki
prostemu planowi treningdéw i nagraniom
instruktazowym.

4.Pomagam rodzinom adoptujacym psa ze schroniska
przejs¢ pierwsze tygodnie bez chaosu dzigki
praktycznemu przewodnikowi w PDF i konsultacji
online.

5.Pomagam opiekunom psow zostajacych dtugo
samych w domu ograniczy¢ szczekanie, wycie i
niszczenie rzeczy dzigki programowi wideo i
checklistom do stopniowej pracy z psem.

Fotografia / tworcy kreatywni

1.Pomagam poczatkujagcym fotografkom, ktore chca
zacza¢ zarabia¢, zbudowac pierwszg oferte sesji i
pozyskac¢ pierwsze klientki dzigeki mini-kursowi
online.

2.Pomagam mamom, ktore fotografuja dzieci
telefonem, robi¢ wyrazne, estetyczne zdjecia bez
znajomosci techniki, dzieki kursowi ,foto dzieci na
telefon” z prostymi ustawieniami krok po kroku.

3.Pomagam fotografkom lifestyle wypeini¢ kalendarz
sesjami w sezonie dzieki gotowym kampaniom na
social media (teksty + pomysly na posty).

4.Pomagam tworcom rekodzieta poprawic¢ zdjecia
produktow tak, aby klienci chetniej kupowali, dzigki
eBookowi o fotografii produktowej i praktycznym
checklistom.

5.Pomagam fotografom, ktorzy boja si¢ podnosi¢ ceny,
poukiadac oferte i stawki tak, by zarabia¢ wiecej bez
tracenia klientéw dzieki warsztatowi online.
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PRZYKLADY OFERT

Freelancerzy (VA, social media, copy, uslugi online)

1.Pomagam poczatkujacym wirtualnym asystentkom,
zdoby¢ pierwszych trzech klientow, dzieki gotowym
ofertom, skryptom wiadomosci i prostemu planowi
dziatan na 30 dni.

2.Pomagam copywriterkom, ktore ciggle ,dopieszczaja
portfolio”, zacza¢ realnie zarabia¢ na tekstach dzieki
programowi ,od pierwszej oferty do pierwszych
zlecen” z konkretnymi zadaniami.

3.Pomagam specjalistkom od social mediow przestac
robi¢ wszystko dla wszystkich za niskie stawki dzieki
zawezeniu niszy i stworzeniu trzech konkretnych
pakietow ustug.

4.Pomagam freelancerkom zmeczonym rozliczaniem
sie ,za godzine” przej$¢ na pakiety i stale wspolprace
dzieki warsztatowi z kalkulatorem stawek i
szablonami ofert.

5.Pomagam osobom odchodzgcym z etatu na freelance,
ulozy¢ bezpieczny plan startu i pozyskiwania
klientow, dzieki kursowi online z jasno rozpisanymi
krokami na pierwsze tygodnie dzialalnoSci.

Nauka jezykow / lektorzy online

1.Pomagam dorostym, ktorzy uczyli sie latami
angielskiego i dalej boja si¢ moéwi¢, zacza¢ swobodnie
prowadzi¢ proste rozmowy dzigki 30-dniowemu
wyzwaniu konwersacyjnemu online.

2.Pomagam mamom mieszkajgcym za granicg dogadac
sie w codziennych sprawach (szkota, lekarz, zakupy)
dzieki kursowi angielskiego z gotowymi dialogami i
fiszkami.

3.Pomagam osobom pracujagcym w korporacjach
poczuc sie pewniej na spotkaniach po angielsku
dzieki programowi z gotowymi zwrotami i
scenariuszami meetingow.

4.Pomagam poczatkujacym uczgcym si¢ hiszpanskiego
ogarng¢ podstawowe czasy i zaczag¢ mowic w
realnych sytuacjach dzigki mini-kursowi z
¢wiczeniami mowionymi.

5.Pomagam lektorkom jezykow, stworzy¢ wlasny
produkt cyfrowy (kurs lub eBook), ktory zarabia obok
lekcji 1:1, dzigki praktycznemu warsztatowi i
szablonom konspektow do natychmiastowego uzycia.

7 DNI DO PIERWSZEJ] SPRZEDAZY——



DZIEN 3

Kilka sl6w na temat stosowania ram czasowych:

Kiedy uzywac liczb? Zasada jest prosta. Na stronach
sprzedazowych, w reklamach, w low-ticketach, stawiaj
na obietnice i oferty z czasem, bo sg ostrzejsze, tatwiej
wpadaja w oko i daja poczucie: ,ok, wiem, kiedy zobacze¢
efekt”.

W obszarach miekkich (typu emocje, traumy, dzieci,
zdrowie) uzywaj czasu gtéwnie jako opisu formy
programu, a nie magicznego deadlinu na transformacje.

6. NAJCZESTSZE BLEDY W PIERWSZE]
OFERCIE (SPRAWDZ U SIEBIE)

Sprawdz, czy ktory$ z punktow tyczy Ciebie:

e Oferta dla ,wszystkich”

e Brak konkretnego efektu

e Zbyt skomplikowana forma

e Obiecywanie wszystkiego naraz

e Brak ram czasowych (wtedy kiedy mozna
zastosowac)

Jesli ktorys punkt pasuje, popraw oferte teraz, nie jutro.

7.CZEGO SWIADOMIE DZIS NIE ROBIMY
Dzi$ nie:

e budujemy strony sprzedazowe;j
e piszemy regulaminoéw

e nagrywamy kursow

e projektujemy grafik

e ustawiamy automatyzacji

Dzi$ robimy tylko jedno:

tworzymy oferte, ktorg OD RAZU mozna zaproponowac
ludziom.
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CHEGKLISTA DNIA #3

0 Wybratam jedng grupe klientow
0 Nazwalam jeden realny problem
o Okreslitam konkretny efekt

0 Wybratam jedng prostg forme

0 OkresSlilam czas rezultatu

O Ztozytam oferte w jednym zdaniu

o Sprawdzitam j3 pod katem bledow

Jesli masz to odhaczone, masz w rekach
fundament sprzedazy.




Podsumowanie dnia 3.

Dzi$§ wykonatas ogromny krok:
z osoby, ktora miata tylko pomys}, stala$ sie osobg, ktora ma konkretng oferte.

Od tej chwili nie jeste$ juz ,na etapie planowania”.
Jeste$ na etapie realnego wychodzenia z propozycja do ludzi.
Twoja oferta moze si¢ jeszcze zmieniac¢, moze wymagac korekt i moze

ewoluowac wraz z Tobg i rynkiem. Ale to, co dzi§ stworzylas, wystarcza, zeby
jutro zacza¢ rozmowy sprzedazowe.

Nie oceniaj swojej oferty z perspektywy perfekciji.
Ocen jq z perspektywy jednego pytania:
Czy mogtabym jg jutro wystaé do 5 0osob?

Jesli odpowiedz brzmi ,tak”, jeste$ dokladnie tam, gdzie powinnas by¢.
Jesli odpowiedzZ brzmi ,jeszcze nie”, popraw jg dzi$, a nie odkladaj na kolejny tydzien.

Jutro przejdziemy do tematu, ktory zatrzymuje najwiecej osob przed pierwsza
sprzedazg: ustalania ceny bez strachu i blokad.
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Dzien 4 - Ustalasz cene, kidra
daje Ci spokoj i spredai

Dzi§ zdejmujesz z siebie najwieksza blokade poczatkujacych:
przedstawienie ceny. Ustalasz kwote, ktorag mozesz wypowiedzie¢ na
glos, bez stresu i poczucia winy. To dzien, w ktorym Twoja praca
zaczyna mie¢ konkretng warto$¢ finansowg.



DZIEN 4

Ustalasz cene hez spiny - tak,
iehy kio$ zaplaciti ZebyS Ty
nhie cula si¢ wykorzystana

Dzi§s wchodzisz w moment, ktory dla wielu osob jest
bardziej stresujacy niz sama sprzedaz:
mowienie ceny na glos.

To jest ten punkt, w ktorym marzenie o biznesie online zaczyna stykac si¢ z
rzeczywistos$cia, pieniedzmi i wlasnymi przekonaniami.

I doktadnie dlatego wiele osOb zatrzymuje sie wlasnie tutaj.
Nie dlatego, ze nie majg oferty. Tylko dlatego, Ze boja si¢ ja wycenic.

Dzisiejszy dzien nie jest o tym, Zeby ,ustawic¢ idealng cen¢ na zawsze”.

Dzisiejszy dzien jest o tym, zeby$ przestata chowa¢ sie za watpliwoS$ciami i
podjela pierwsza finansowa decyzje w swoim biznesie.

Bez ceny nie ma sprzedazy. Bez sprzedazy nie ma informacji zwrotnej, a bez
informacji zwrotnej nie ma rozwoju.

Dzisiaj nie bedziemy zgadywac. Dzisiaj oprzemy si¢ na prostym schemacie i
faktach. A na koncu dnia bedziesz miata w rekach co$ bardzo konkretnego:
kwote, ktorag mozesz spokojnie, jasno i bez ttumaczenia sie poda¢ klientowi.

To jest moment, w ktorym Twoj biznes zaczyna by¢ prawdziwy.
Cel dnia:

Na koniec dzisiejszego dnia masz:
¢ konkretng cen¢ swojej oferty (nie widelki ,od-do”),
e ceng, ktorg jestes w stanie powiedzie¢ na glos bez zajgkniecia,
e poczucie, ze nie zanizasz si¢, ale tez nie strzelasz z kosmosu.

Dzi$ nie pytamy:
»1le to jest warte jako idea?”, tylko: ,Za jaka kwote jestem gotowa realnie to
sprzedac, tu i teraz, w mojej aktualnej sytuacji?”




DZIEN 4

DLACZEGO CENA TAK CIE BLOKUIJE?

Wiekszo$¢ osob nie ma problemu z ceng dlatego, ze ich
oferta jest za staba albo ze rynek jest zty. Tylko dlatego,
ze w glowie leci im caty zestaw mysli: ,A co jesli to za
drogo?”, ,A co jesli kto§ powie, ze przesadzam?”, ,A co
jesli nikt nie kupi?”, ,A co jesli si¢ wyglupie?”

Efekt?

Zamiast sprzedazy, czujg paraliz. Zamiast decyzji , sg w
trybie wiecznego ,jeszcze pomysle”.

Dzisiaj robimy tak: zero filozofii, prosty schemat i
konkretna decyzja.

Nie szukamy ,idealnej ceny na wieki”, tylko szukamy

ceny na pierwszg sprzedaz, po ktorej bedziesz miata
dane, a nie domysty.

1.ZANIM POLICZYMY - USTAWIAMY
TWOJA GLOWE NA DOBRE TORY

Zadaj sobie szczerze 3 pytania (zapisz odpowiedzi):

Czy moja oferta rozwigzuje REALNY problem, czy tylko
jest ,fajnym dodatkiem”?

Czy jestem w stanie realnie pomoc tej osobie tak, jak
opisuje w ofercie?

Czy chce by¢ postrzegana jako kto$, kto ,,robi wszystko
tanio”, czy jako ktos§, kto dowozi konkretny efekt?

Jesli na pytanie 2 odpowiedziala$ ,tak” - masz prawo brac
pieniadze. Nie za ,idealno$¢”, tylko za proces i efekt.
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2. TRZY FILARY CENY (ZEBYS NIE
ZGADYWALA)

Twoja cena powinna wynikac¢ z trzech rzeczy:
e Forma oferty

o Konsultacja 1:1: wiecej Twojego czasu
o PDF: mniej Twojego czasu, skalowalne
o Mini-ustuga: czas + odpowiedzialno$¢ za efekt

e Warto$¢ efektu dla klienta

Czy to oszczedza czas?

Czy to oszczedza nerwy?

Czy ma wplyw na zdrowie?

Czy zwieksza poczucie bezpieczenstwa?

Czy to pomaga zarobic¢ lub nie straci¢ pieniedzy?

O O O O ©o

e Twoj aktualny poziom i komfort

o Jesli ustawisz cene¢ za nisko, bedziesz
sfrustrowana

o Jesli za wysoko, nie bedziesz w stanie jej
powiedzie¢ naturalnie

Dzi$ szukamy ztotego Srodka:

cena, ktora jest lekko niewygodna (czyli ro$niesz), ale
nadal do udzwigniecia psychicznie teraz, a nie ,w
przysztosci”.
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3.PROSTY SCHEMAT WYCENY
(KROK PO KROKU)

KROK 1 - Zobacz, ile podobne rzeczy kosztuja na rynku

To nie jest kopiowanie, tylko jest to sprawdzenie
widelek na podstawie Twojej konkurencji.

ZastanOw sie (zrob mini research):

e ile kosztuje u innych 60-min konsultacja w Twojej
niszy?

e ile kosztuje mini-PDF rozwigzujacy konkretny
problem?

e ile kosztuje krotka ustuga (np. audyt, ustawienie,
korekta)?

Zapisz orientacyjne widetki:

Konsultacje w mojej niszy: od ___ _ _ _ ztdo ___ z1
Podobne PDF-y:od ____ _ _ ztdo ____ zt
Mini-ustugi:od _____ _ ztdo ______ z1

Nie musisz zna¢ doktadnie catego rynku. Ale chodzi o to,
zeby nie ustawic¢ sie¢ na dnie, zanim zaczniesz.

KROK 2 - Ustal ,,cene logiczng”

Na podstawie tego, co robisz, efektu, jaki dajesz i
widetek, ktore widzisz, ustal cene logiczna, czyli takg,
ktora wydaje Ci si¢ uczciwa dla klienta, uczciwa dla
Ciebie i zgodna z realiami rynku.

Moja LOGICZNA cena tej oferty to: z}
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KROK 3 - Sprawdz, jak ja ,czujesz”

Teraz zrob bardzo wazne ¢wiczenie.
Powiedz na glos (tak, normalnie, na gtos):

»Moja oferta kosztuje z1.”

Obserwuj, co sie dzieje w ciele i glowie.
Jesli czujesz:

o lekki stres, to normalne, mozesz zostac przy tej
cenie

e panike / wstyd / paraliz, to oznacza, Ze cena jest na
ten moment za wysoko dla Twojej psychiki

Wtedy masz dwie opcje:

e troche ja obnizy¢ (np. z 450 zt na 350 z})
e albo zostawi¢ ja na przyszto$¢, a teraz wystartowac
nizej, byle ruszyc.

KROK 4 - Ustal ,,cene startowg na pierwsze 3-5 os6b”

Poniewaz robisz pierwszg sprzedaz, mozesz przyjac taki
model:

e Cena docelowa (logiczna) - np. 350 zt
e Cena startowa na pierwsze osoby - np. 190-250 zt

To daje Ci mniejszy opor w moOwieniu ceny, tatwiejsze
»tak” po drugiej stronie i mozliwos¢ powiedzenia
wprost: ,Na start bior¢ 3 osoby w promocyjnej cenie,
potem cena ros$nie.”

Ustal:

Moja docelowa cena tej oferty to: zt

Moja CENA STARTOWA (dla 3-5 pierwszych osob) to:
zt
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4.PRZYKLADOWE WIDELKI CENOWE
(DLA ULATWIENIA)

To NIE sa sztywne regutly, tylko punkty odniesienia na
start:

e Prosta konsultacja 60 min - czesto: 150-400 zt

e Prosty PDF rozwigzujacy jeden problem - 47-197 z}

e Mini-ustuga (np. audyt, poprawa, ustawienie) - 250-
800 zt

Jesli chcesz ,zrobi¢ pierwszg sprzedaz”, nie ustawiaj sie
na dolnym koncu wszystkiego, ale tez nie zaczynaj od
premium, jesli jeszcze nie masz zadnych dowodow.
Lepiej zacza¢ troche nizej, sprzedac, zdoby¢

doswiadczenie, niz czekac¢ pot roku, az ,poczuje si¢
warta 1000 zt za godzing”.

Sprawd? siebie:
o ustawiam tak niska cene, ze az mnie to wkurza

o0 ustawiam tak wysoka, ze boje sie ja komukolwiek
powiedzie¢

o porownuje si¢ do ludzi, ktoérzy sg 5 lat przede mng
Zasada na dziS$ jest prosta:
Cena nie jest o tym, ile jeste$§ warta jako cztowiek.

Cena jest o tym, jakg konkretng warto$¢ dostarcza ta
©  ustuga / oferta.
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6.DWA WARIANTY DECYZJI
(WYBIERZ SWOJ)

i

Wariant A - ,Ruszam od razu z ceng docelowg’
e mowisz pelng, logiczng ceng,
e komunikujesz ja pewnie,
e nie tlumaczysz sie.
To jest dobre podejscie, jesli:
e masz jakie$ doSwiadczenie,

e czujesz, ze ogarniasz temat,
e nie jest to Twoje pierwsze ,cokolwiek w zyciu”.

Wariant B - ,Na start robie przedsprzedaz/pierwsza
ture”. Komunikujesz:

»,Na start biore 3 osoby w cenie X, péZniej cena ro$nie.”

wiesz, ze ta cena jest ,na start”, nie na zawsze, a teraz
zbierasz opinie i efekty.

To jest dobre podejscie, jesli:

e boisz sie ,od razu peilnej ceny”,

e robisz to pierwszy raz,

e chcesz mie¢ mniejszg presje na start.
Zaznacz:
0 Wybieram Wariant A - peilna cena

o Wybieram Wariant B - cena startowa tylko dla
pierwszych X osob.
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CHEGKLISTA DNIA #4

O Sprawdzitam orientacyjnie widetki
rynkowe

o Okreslitam logiczng cene swojej oferty

o Powiedziatam jg na glos i zobaczytam, jak
sie z nig czuje

O Ustalitam CENE STARTOWA na pierwsze
osoby

O Wybratam, czy ide w model peinej ceny,
czy ,pierwsza tura w nizszej cenie”

0 Mam konkretng kwote, ktorg moge jutro
napisa¢ w wiadomosci

Jesli to wszystko masz, masz cen¢ gotowa
do komunikacji, nie tylko do rozmySlania.




Podsumowanie dnia 4.

Dzi$ zrobita$ co§, czego wiekszoS¢ osOb panicznie unika:
ustalilas konkretna cene i przestatas chowac sie za wymowka:
.jeszcze sie chwile zastanowie”.

Masz teraz jasna oferte (po Dniu 3) oraz jasng cen¢ (po Dniu 4), czyli wszystko,
czego trzeba, zeby zacza¢ realne rozmowy sprzedazowe.

Czy mozesz w przyszlosci te ceng zmieni¢? Oczywiscie.
Czy powinnas jg dopieszczac teraz przez kolejne
tygodnie? Zdecydowanie nie.

W tym momencie wazniejsze od idealnej ceny jest:
to, zeby$ zaczela ja KOMUNIKOWAC.

Jutro przejdziemy do kolejnego kluczowego etapu:
skad wzig¢ pierwszych klientow, ktorym te oferte i cene pokazesz.

Bo oferta w szufladzie i cena w glowie nie zarabiajg nic.
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Dzien 5 - Wychodzisz do
ludzi i Zagzynasz
pozyskiwac Klientow

To dzien, w ktorym przestajesz ,pracowac¢ w ukryciu”. Pokazujesz
swojq oferte Swiatu i docierasz do pierwszych realnych os6b
zainteresowanych zakupem. Ten etap zamienia przygotowania w
prawdziwy ruch sprzedazowy.



DZIEN 5

d wziaé pierwszych
kligln%w% Zasiegow, bez
rekiam, hez kombinowania

Do tej pory wykonatas prace, ktorej nie wida¢ na
zewnatrz, ale ktora decyduje o wszystkim:
masz wybrany kierunek, sprawdzony problem, gotowg
oferte i ustalong cene.

To jest fundament, bo bez tego zadni klienci by si¢ nie pojawili, nawet gdybys$
miala tysigce obserwatorow.

Dzi$ robisz krok, ktory dla wielu osob jest najtrudniejszy w catym procesie:
zaczynasz mowic ludziom wprost, ze masz co$ do zaoferowania.

To jest moment, w ktorym konczy sie ,pracuje nad czyms”, a zaczyna si¢:
»,Oto moja oferta.” Mozesz dzi$§ poczuc stres, opor, niepewnos¢, a nawet chec,
zeby jeszcze ,co$ poprawic¢” i odtozy¢ wyjscie do ludzi na jutro. I to normalne.
Ale warto wiedzie¢ jedno: zaden produkt nie sprzedaje si¢ w ciszy.

Dzi$ nie chodzi o perfekcje. Dzi§ chodzi o ruch do przodu.
Kazda wystana wiadomos¢, kazdy post, kazda rozpoczeta rozmowa to realny
krok w strong¢ pierwszych pieniedzy.

To jest dzien, w ktérym Twadj biznes przestaje by¢ projektem w zeszycie,

a zaczyna istnie¢ w prawdziwym Swiecie.

Pokaze Ci jak sprzedac¢ swoj pierwszy produkt organicznie, bez wydawania ani
jednej ztotowki na reklame! Kiedy zobaczysz, ze Twoja oferta sie sprzedaje,
pOzniej rozwazysz platne reklamy, ale poki co, nie dotykaj menagera reklam,
tylko przetestuj swoja oferte!

Cel dnia:

Na koniec dzisiejszego dnia:
¢ masz konkretng liste osob i miejsc, z ktorych mozesz wzig¢ pierwszych
klientow,
e wyslala$ pierwsze wiadomosSci / posty / maile,

Dzi$ nie budujemy spotecznosci.
Dzi$ szukamy pierwszych REALNYCH o0so6b, ktore mogg kupic.



DZIEN 5

DLACZEGO TERAZ NIE CHODZI O
“ZASIEGI”, A ZUPELNIE CO INNEGO

W tym miejscu wiekszo§¢ ludzi mowi: ,Ale ja nie mam
duzego konta na Instagramie...”, ,Nie mam listy
mailowej...”, ,Nie mam komu tego sprzedac...”

A prawda jest brutalnie prosta: nie potrzebujesz tysiecy
ludzi, zeby zrobi¢ pierwsza sprzedaz. Potrzebujesz
jedynie PIERWSZYCH 3-5 sensownych oso6b.

Twoim celem nie jest dzisiaj:
e zostac influencerka,
e robi¢ virale,
e budowac spotecznos¢ roku.

Twoim celem jest:

dotrzec¢ do kilkunastu / kilkudziesigciu osob, ktore
MOGA mie¢ problem, ktory rozwiazujesz i zacza¢ z nimi
rozmowy. To nie jest magia, tylko to jest prosty system.

1.ZANIM ZACZNIESZ - WAZNA
ZMIANA W TWOJEJ GLOWIE

To, co dzi$ robisz, to NIE jest Zebranie, narzucanie sie czy
bycie ,upierdliwg”.

To jest po prostu informowanie ludzi, ze masz co§, co
moze im realnie pomoc.

Jesli Twoja oferta:
e rozwiazuje realny problem,
e jest przemys$lana,

e wynika z Twojego doSwiadczenia,

to masz obowigzek ja pokazac¢! Bo ukrywanie rozwigzania
jest mniej etyczne niz mozliwo$¢, ze kto$ powie ,nie”.
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DZIEN 5

2.SKAD WZIAC PIERWSZYCH
KLIENTOW? - 5 REALNYCH ZRODEL

Nie bedziemy teraz wymysla¢ 100 kanatow.
Skupimy sie na 5, ktore naprawde dzialaja na start:

1.Twoje kontakty prywatne (lista ciepta)
2.Twoi obecni / byli klienci
3.Twoi obserwatorzy w social mediach (nawet jesli jest

ich mato)
4.Grupy na Facebooku i spotecznoS$ci tematyczne
5.Twoja mini-lista mailowa (jesli ja masz, cho¢by 20
0sob)

Nie musisz uzywac¢ wszystkich na raz. Na start wybierz
2-3 zrodla, ale najpierw zmapujmy wszystko.

ZRODLO 1: TWOJE KONTAKTY
PRYWATNE (LISTA CIEPELA)

To:

e znajomi,

e kolezanki,

e ludzie z pracy,

e osoby z kursow, szkolen, mastermindow,
e ludzie, ktorzy wiedza, ze istniejesz.

Nie chodzi o to, zeby im sprzedawac na sile.

Chodzi o to, zeby zapyta¢, sprawdzi¢, i da¢ im mozliwos¢
skorzystania lub polecenia.

CWICZENIE 1 - Zréb liste 20 oséb

Wypisz min. 20 imion oso6b, ktore:

e sa w jakikolwiek sposob blisko Twojej niszy, albo
e mog3 znac¢ kogos, kto ma problem, ktory rozwigzujesz.
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DZIEN 5

MOJA LISTA CIEPLA (MIN. 20 IMION):

....................................................................................
------------------------------------------------------------------------------------
....................................................................................

....................................................................................

Nie oceniaj za nich.

Nie zaktadaj, ze ,na pewno nie kupia”.

Twoje zadanie to po prostu pokazac¢ swoje rozwigzanie.
Ich zadanie, zdecydowac¢, czy to im pomoze.
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GOTOWE WIADOMOSCI DO LISTY

WERSJA A - pytanie + informacja:

Hej [imie], pracuje teraz nad nowq ofertq dla osob, ktdre
[TU PROBLEM, Np. ,chcq zrobi¢ pierwszq sprzedaz
online, ale kompletnie nie wiedzag, od czego zaczqc”]. Czy
Ty albo kto$ z Twojego otoczenia mierzy sie teraz z czyms
takim? Jesli tak, moge podestac szczegoty — moze akurat
sie przyda. =

WERSJA B - prosto z oferta:

Hej [imie], ruszam wtasnie z nowqg ofertqg dla [KOGO] -
pomagam [EFEKT] w [CZAS], w formie [FORMA, np.
konsultacji 1:1]. Biore na start 3 osoby w nizszej cenie,

zeby przetestowac proces. Pomyslatam o Tobie / Twoim
otoczeniu - czy jest ktos, komu mogtoby to pomoc?

ZRODLO 2: OBECNI / BYLI KLIENCI

Jesli kiedykolwiek:
e kto$ Ci za co$ zaplacit,
e wspoOlpracowat z Toba,
e korzystat z Twoich ustug (online /offline),

to jest to najprostsza i najtansza grupa do sprzedazy.

Ci ludzie juz Ci ufajg, znajag Twoj styl i nie musisz im si¢
przedstawiac¢ od zera.

CWICZENIE 2 - Lista bylych / obecnych klientéw

Wypisz, kogo obstugiwatas do tej pory (platnie lub cho¢by
w formie wymiany):
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MOI DOTYCHCZASOWI KLIENCI:

....................................................................................
------------------------------------------------------------------------------------
....................................................................................

....................................................................................

I tutaj znowu: nie oceniaj za nich!

Nie zaktadaj, ze ,na pewno nie kupia”.

Twoje zadanie to po prostu pokazac¢ swoje rozwigzanie.
Ich zadanie, zdecydowac¢, czy to im pomoze.
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GOTOWE WIADOMOSCI DO BYLYCH
KLIENTOW

Cze$¢ [imie], mam co$, co moze Ci sie przydac, biorgc pod
uwage to, nad czym wcze$niej pracowatysmy.

Ruszam z nowq, krdtkg ofertq dla [KOGO] - pomagam
[EFEKT, np. ,pouktadac pierwszq oferte i zrobi¢ pierwszaq
sprzedaz w 7 dni”]. Na start biore 3 osoby w nizszej cenie,
zeby przetestowac proces i zebrac feedback. Czy chcesz,
zebym wystata Ci szczegoty?

Albo:

Pomyslatam o Tobie, bo wiem, ze [NAWIAZANIE DO ICH
SYTUACII]. Czy temat [PROBLEM] jest u Ciebie nadal
aktualny? Jesli tak, moge Ci podrzuci¢, co konkretnie
teraz robie w tym obszarze.

ZRODELO 3: TWOI OBSERWATORZY
W SOCIAL MEDIACH

Nawet jesli masz 100 obserwujacych, 200 znajomych na
FB, lub malutkie konto na TikToku lub YouTube, to i tak
juz masz grupe ludzi, ktorzy w jakis sposob klikneli
»obserwuj”, czyli sa minimalnie zainteresowani tym, co
robisz.

CWICZENIE 3 - Wybierz 1 kanal na start
Zaznacz:

o Facebook - profil prywatny

o Instagram

o LinkedIn

o YouTube

O Inny (jaki?): coooeeeiiniiiiii

Nie startuj ze wszystkimi na raz.

Jeden kanat + konsekwencja jest lepszy niz pie¢ kanatow i
wieczny chaos.
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PROSTY POST / STORY / FILM
OGLASZAJACY OFERTE

Hej! Od kilku tygodni rozmawiam z osobami, ktore [OPIS
PROBLEMU, np. ,chcg w koncu zrobi¢ pierwszg sprzedaz
online, ale utknety miedzy pomystami, perfekcjonizmem a
strachem przed wyjsciem do ludzi”]. Dlatego ruszam z
krotkg, konkretng ofertq: Pomagam [KTO] zrobi¢ [JAKI
EFEKT] w [CZAS] dzieki [FORMA]. Na start biore 3 osoby
w nizszej cenie, zeby przetestowac proces. Jesli chcesz
szczegoty — napisz w komentarzu ,INFO” albo wyslij mi
wiadomos$¢ prywatng. =

Ten post/film nie musi by¢ idealny.
Musi by¢ konkretny i widoczny.

DODATKOWO - PRYWATNE
WIADOMOSCI DO WYBRANYCH
OBSERWATOROW

Wejdz w liste obserwujacych / znajomych i wybierz 5-10
osob, ktore czesto co$ komentuja, s3 w Twojej niszy, lub
po prostu wyglada, ze s3 ,w temacie”.

Hej [imie], widze, ze czesto piszesz o [TEMAT], wiec
pomyslatam, ze moge Ci to podrzucic. Ruszam z krotkg
ofertq dla osdb, ktére [PROBLEM], i pomagam im [EFEKT]
w [CZAS]. Daj zna¢, czy chcesz szczeqgoty -moze akurat
bedzie dla Ciebie idealne na teraz
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ZRODELO 4: GRUPY NA FACEBOOKU
I SPOLECZNOSCI TEMATYCZNE

W internecie masz mase¢ opcji, np:

e grupy na Facebooku,

fora,

Discordy,

e spotecznosci kursow, w ktorych jestes?

To jest ztoto, jesli uzyjesz tego madrze (czyli nie jako
~Spamerka z ofertg”).

Nie idziemy tutaj we wrzucanie chamskich reklam,
tamanie regulaminow i desperackie: ,kup ode mnie, plis”.

Za to idziemy w dawanie wartoS$ci, zadawanie pytan na
koncu posta (CTA), zapraszanie do kontaktu.

PRZYKLAD POSTA DO GRUPY
(DOSTOSUJ DO REGULAMINU!):

Hej, widze tu sporo 0séb, ktore [OPIS GRUPY, np. ,dziatajq
online i chcg zaczqg¢ zarabiac¢ na swojej wiedzy”].

Zajmuje sie pomaganiem [KTO] w [EFEKT, np. ,zrobieniu
pierwszej sprzedazy w 7 dni bez kombinowania i wielkich
technikaliow”]. Mam teraz 2-3 wolne miejsca na krotkq
wspotprace w promocyjnej cenie, zeby przetestowac nowy
proces. Jesli ktos z Was czuje, ze utkngt na etapie ,mam
pomysty, ale zero sprzedazy” - napiszcie do mnie w
wiadomosci prywatnej, opowiem wiecej. Jesli post nie jest
ok, admin, daj zna¢, usune.
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DZIEN 5

ZRODELO 5: MINI-LISTA MAILOWA
(JESLI JA MASZ)

Jesli masz jakakolwiek liste mailowg, nawet 20-50 osob,
to masz najbardziej wartosciowy kanat na przysztosc.

Tu mozesz wysta¢ prostego maila:

Temat: Pracuje nad czyms$ nowym - moze Ci si¢ przydacé

CzeS¢,

w ostatnim czasie rozmawiam z wieloma osobami, ktore
[PROBLEM].

Dlatego przygotowalam krotka oferte dla [KOGO], w
ktorej pomagam [EFEKT] w [CZAS], w formie [FORMA].

Na start bior¢ 3 osoby w nizszej cenie, zeby przetestowac
proces.

Jesli czujesz, ze to moze by¢ dla Ciebie - odpowiedz na
tego maila stowem ,INFO”, podesle szczegoly.

Jesli nie - tez super, dzigkuje, ze jeste$ na tej liScie.

ILE OSOB POWINNAS ,ZACZEPIC”,
ZEBY MIEC SZANSE NA SPRZEDAZ?

Tu jest wazny fakt statystyczny, ktory musisz znac:

Jesli napiszesz do 3 0osOb, moze wydarzyc¢ si¢ przypadek,
jesli co$ Ci sie uda sprzedac.

Jesli napiszesz do 15-30 0sOb, zaczynasz gra¢ w realng
gre sprzedazowa. W §wiecie online, 5% to realny wynik
konwersji, czyli jesli “zagadasz” do 100 os6b, 5 powinno
kupic.

Chcesz sprzedaé swoja oferte w tydzien?
Zatem Twoj cel na Dzien 5 to:

e min. 15 oso6b, z ktéorymi zaczniesz rozmowe (prywatnie,
mailem, w komentarzach),

e 1-2 posty / stories z ogloszeniem oferty,

e nie analizowanie, jakie wrazenie robisz, tylko robic
swoje, az statystyki bedg sie zgadzac!
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DZIEN 5

CWICZENIE GLOWNE DNIA 5
- PLAN KONTAKTOW

Uzupehnij:

DZIS wys$le wiadomoé¢ do (min. 15 oséb):

- Z listy cieptej: _____ _ 0soOb

- Z bytych klientow: ___ __ _ 0soOb

- Z social mediow: ___ __ _ 0soOb

- Z grup / spotecznoS$ci: ____ _ _ 0sob
- Z listy mailowej: ____ _ _ 0sob
Termin:

Zrobie to dzi$ do godziny:

Podpis:

Podpisuje sie, ze to zrobie:

Powaznie, zobowigz sie przed samaq sobq.
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O Stworzytam liste min. 20 os6b z
otoczenia

0 Wybratam 1-2 kanatly social media

O Przygotowatam 1 prosty post, story z
ofertg

0 Wystatam min. 15 wiadomosci, maili,
zaproszen do rozmowy

0 Nie analizowatam odpowiedzi
godzinami - PO PROSTU WYSLALAM

Jesli to zrobita$ - zrobitas wiecej niz 90%
osoOb, ktore ,planuja biznes online”.

Prawda jest taka, ze Twoi pierwsi klienci rzadko przychodzq z reklamy.
Najczesciej przychodzqg z kontaktéow, ktore juz masz, tylko jeszcze do nich nie napisatas.
Zeby zarobié pierwsze pienigdze online w 7 dni, nie musisz byé wszedzie, nie musisz mieé
wielkich zasiggow i nie musisz by¢ ,gotowa”. Musisz mie¢ po prostu dobrg oferte, miec¢ cene i
zaczqg¢ mowic ludziom, ze mozesz im pomoc. Dzi$ oficjalnie przestajesz by¢ ,tajnym
projektem” i nareszcie wychodzisz do ludzi.



Podsumowanie dnia 5.

Dzi$ zrobitas co$, co dla wielu oso6b jest najtrudniejsze: wyszta$ z oferta do
Swiata.

Zamiast poprawia¢ produkt w nieskonczonos¢, zaczetas rozmawiac z realnymi
ludZmi.

To jest dokladnie ten moment, w ktorym zaczyna si¢ biznes, a konczy
,przygotowywanie si¢ do biznesu”.

Moze nie wszystkie odpowiedzi byty
entuzjastyczne. Moze cze$¢ 0s0b nie odpisata.
Moze poczutas dyskomfort. To wszystko jest
normalne. Ale wazne jest jedno: Nie siedzisz juz w
szufladzie ze swoim pomystem, tylko dziatasz i
uczysz sie po drodze! a to jest bezcenne....

Od dzis:
* ludzie wiedzg, czym si¢ zajmujesz,
» wiedzg, ze mogg do Ciebie przyj$¢ z problemem,

* a Ty masz pierwsze rozmowy, ktore moga zamienic si¢ w pierwsze pienigdze.

Jutro przejdziemy do Dnia 6, w ktorym zajmiemy sie tym, co budzi najwigkszy stres:
jak prowadzi¢ prosta rozmowe sprzedazowa i co mowic, kiedy kto$ pyta o szczegoly.
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Dzief 6 — Prowadzisz rozmowy
spizedazowe z pewnoscia

Dzi§ uczysz sie¢, jak spokojnie i jasno rozmawia¢ o swojej
ofercie. Bez nacisku, bez manipulacji, za to z konkretem i
strukturg. To dzien, w ktorym sprzedaz przestaje by¢
stresujacym chaosem, a staje si¢ rozmowa o decyzji.



DZIEN 6

Jak rozmawiac, zeby
sprzedawac - bez weiskania
| hez spiny, Krok po Kroku

Do tego momentu zrobitas wszystko, co jest potrzebne,
zeby sprzedaz w ogole mogta sie wydarzyc¢: masz
wybrany problem, sprawdzony popyt, gotowg oferte,
ustalong cene¢ i pierwsze kontakty z ludzmi.

Dzi$§ dochodzisz do miejsca, w ktorym teoria zamienia si¢ w prawdziwg rozmowe i
prawdziwg decyzje. Dla wielu osob to jest najbardziej stresujacy dzien catego
procesu. Nie dlatego, ze nie wiedzg, co sprzedaja, ale dlatego, ze po raz pierwszy
majg wprost zapytac¢ drugiego czlowieka o decyzje.

To normalne, ze mozesz dzi$ czu¢ napiecie, niepewnos$¢, a nawet chec ,jeszcze cos
poprawic¢”, zamiast wysta¢ wiadomos¢. I to tez normalne, ze w glowie mogg pojawic
sie mysli: ,A co jesli powie nie?”, ,A co jesli uzna, ze to za drogo?”, ,A co jesli sie
wygtupie?”.

Dzisiejszy dzien nie jest o tym, zebys byla idealng sprzedawczynia.
Dzisiejszy dzien jest o tym, zebys$ byla uczciwa, konkretna i odwazna w rozmowie.

Sprzedaz to nie jest talent, tylko umiejetnos¢ prowadzenia rozmowy w sposob jasny
i spokojny. I doktadnie tego dzi$ si¢ nauczysz. Nie musisz niczego udowadnia¢. Masz
tylko poprowadzi¢ rozmowe krok po kroku - tak, zeby po drugiej stronie mogta
zapasc¢ prawdziwa decyzja: ,tak” albo ,nie”. To jest moment, w ktorym Twoja
pierwsza sprzedaz jest naprawde blisko.

Cel dnia:

Na koniec dzisiejszego dnia:
e wiesz jak krok po kroku poprowadzi¢ prosta rozmowe sprzedazowy,
e masz gotowe skrypty, ktore mozesz dopasowac do siebie,
e wiesz co mowic, dlaczego i w jakiej kolejnosci,
e umiesz zareagowac na ,musze¢ si¢ zastanowi¢” bez paniki.

Dzi$ NIE uczymy sie ,sprzedazy jak z korpo”, ale uczymy si¢ normalnej rozmowy
miedzy czltowiekiem z problemem a cztowiekiem z rozwigzaniem.




DZIEN 6

O CO TAK NAPRAWDE CHODZI W
ROZMOWIE SPRZEDAZOWE]

Rozmowa sprzedazowa NIE jest wciskaniem,
manipulacjg, namawianiem na site, czy
»przekonywaniem za wszelkg ceng”.

Rozmowa sprzedazowa JEST sprawdzeniem, czy
mozesz realnie pomoéc tej konkretnej osobie i jesli tak,
zaproszeniem jej do wspolpracy na jasnych zasadach.

Twoim zadaniem NIE jest ,zamkngc¢ kazdego”
Twoim zadaniem JEST doprowadzi¢ do jasnej decyzji:
,tak” albo ,nie”.

Ludzie nie cierpia kiedy co$ si¢ “im wciska”.
Ale jeszcze bardziej nie cierpia niedomowien, lania
wody i braku konkretu.

Dzisiaj uczymy si¢ by¢ jasng, konkretng i szczera.
To sprzedaje najlepie;j.

1.PROSTY SCHEMAT ROZMOWY
- 5 KROKOW

Niezaleznie, czy piszesz na DM, czy rozmawiasz na callu
- struktura jest ta sama:

1.0tworz rozmowe i ustaw kontekst

2.Zadaj kilka pytan, zeby zrozumie¢ sytuacje
3.Podsumuj i pokaz, ze widzisz problem
4.Przedstaw dopasowang oferte

5.Podaj cene¢ + zapro$ do decyzji

Nie skacz miedzy tymi krokami, nie zaczynaj od ceny,
nie opowiadaj 10 minut o sobie.

Najpierw: oni, potem: Twoja oferta.

Teraz przejdziemy do szczegoélowego omowienia
kazdego kroku, wraz z przyktadowymi skryptami.
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DZIEN 6

KROK 1 - OTWARCIE ROZMOWY

Ten krok zaczyna si¢, gdy ktos:

e napisat w komentarzu lub na priv: ,INFO”,
e odpisat na Twojg wiadomos¢,
e wykazal zainteresowanie w jakikolwiek sposob.

WERSJA DO WIADOMOSCI
(DM / MESSENGER / IG):

Hej [imie], super, ze napisatas.

Zeby daé Ci konkrety, potrzebuje najpierw
zrozumiel, w jakim jestes miejscu. Napisz prosze w
2-3 zdaniach: z czym teraz najbardziej sie mierzysz,
jesli chodzi o [OBSZAR, np. ,pierwszq sprzedaz
online / klientow / oferte”]?

Dlaczego napisa¢ wiadomo$¢ wila$nie w ten
sposob?

Bo pokazujesz, ze nie sprzedajesz w ciemno, ale

skupiasz si¢ na nich i ustawiasz ton: ,najpierw Cie
zrozumiem, potem co$ zaproponuje.”
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DZIEN 6

KROK 2 - PYTANIA DIAGNOSTYCZNE
(ZEBY W OGOLE MIEC CO SPRZEDAC)

Nie sprzedajesz w proznie, ale sprzedajesz dla
konkretnej osoby i do konkretnej sytuac;ji.

Gdy kto$ odpisze, zadaj 2-4 pytania pogltebiajace
(wybierz swoje):

e lle czasu juz si¢ z tym zmagasz?

e Co probowatas do tej pory?

e Co dziatalo cho¢ troche, a co totalnie nie?
e Co najbardziej Cie frustruje w tej sytuacji?

e Co chciatabys, zeby sie¢ zmienito w najblizszym
miesigcu / 3 miesigcach?

PRZYKLADOWA WIADOMOSC:

Dzigki, ze to opisatas.

Dopytam Cie jeszcze o dwie rzeczy, zeby dobrze
dobrac¢ rozwigzanie: Ile mniej wiecej czasu juz jestes
w takiej sytuacji? Co do tej pory probowatas, zeby to
ruszyc/zmienic?

Nie przesadzaj z ilo$cig pytan.
To ma by¢ rozmowa, a nie ankieta.
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DZIEN 6

KROK 3 - PODSUMUJ I POKAZ,
ZE JA ROZUMIESZ

To moment, w ktorym pokazujesz:

e stysze Cig”
e ,widze, co jest problemem”
e to ma sens’

PRZYKLEADOWA WIADOMOSC PODSUMOWUJACA:

Dobrze Cie rozumiem.

Czyli teraz jest tak, ze od [X czasu] prébujesz [COS
ZROBIC], masz [JAKIES POMYSLY / OFERTE], ale
[NAJWIEKSZY PROBLEM, np. ,nie wiesz, jak to
sprzedac / wszystko robisz chaotycznie / utknetas na
pierwszym kroku’]. Zgadza sie?

Dlaczego to wazne?
Bo:
e klient czuje si¢ bezpiecznie,
e widzi, ze nie mowisz ,z automatu”,

o latwiej powie ,tak” na Twoja propozycje, jesli
czuje si¢ zrozumiany.
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DZIEN 6

KROK 4 - PRZEDSTAW OFERTE
(KROTKO I KONKRETNIE)

Teraz dopiero wchodzi Twoja oferta z Dnia 3 i 4.
Nie rob elaboratu, tylko daj te 3 elementy:

1.dla kogo,
2.co robisz,
3.jaki efekt / czas.

PRZYKELAD WIADOMOSCI:

Na bazie tego, co mowisz, mysle, ze mogtabym Ci
pomoc tym, co teraz robie. Pracuje z [KTO, np.
,0s0bami, ktore chcq wreszcie zrobi¢ pierwszq
sprzedaz online”] w formie [FORMA, np. ,krotkiej
wspotpracy 1:1 / PDF-u z zadaniami / mini-ustugi”].
W skrécie: w ciggu [CZAS, np. ,7 dni”] pomagam Ci
[EFEKT, np. ,pouktadac oferte, ustali¢ cene i
przeprowadzi¢ pierwsze rozmow?y sprzedazowe kRrok
po kroku”]. Przechodzimy razem przez konkretny
proces, zeby$ nie musiata juz zgadywac, tylko
wiedziata, co robi¢ dzien po dniu.

To jest moment, w ktorym mozesz dodac¢ 1-2 zdania
o tym, jak to wyglada praktycznie (np. ile spotkan,
jak wyglada PDF, jak sie kontaktujecie).
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DZIEN 6

KROK 5 - CENA + ZAPROSZENIE
DO DECYZJI

Tu wigkszo$¢ ludzi zaczyna sig¢ jgka¢, tlumaczyé¢,
zanizac.

Ty robisz tak:

e moéwisz cene krotko,
e bez przeprosin,
e bez ,bo wiesz, bo dopiero zaczynam...”.

Nie tlumaczysz si¢, tylko mowisz konkret!

PRZYKLADOWY SKRYPT WIADOMOSCI:

Catos¢ kosztuje [CENA] zt.

Na start biore [X] 0osob w tej cenie, zeby na spokojnie
przejs¢ z nimi caty proces.

Jesli czujesz, ze to jest dla Ciebie dobre na teraz -
moge Ci wysta¢ szczegoty ptatnosci i zaczynamy od
[TERMIN]. Jak to brzmi dla Ciebie?

Koniec.

Nie dopisujesz wyjasnien.

Milczysz!

Czekasz na odpowiedz, ewentualnie pytanie klienta.

JAK PRZYJMUJESZ PLATNOSCI NA START?

Po prostu podajesz swo6j numer konta bankowego,
blik lub PayPal. Nie bawisz si¢ jeszcze w
automatyzacje, podigczanie bramek ptatnosci i
strony landingowe. To ma by¢ najprostsza transakcja
na Swiecie!

Jak dostarczasz oferte?
To zalezy co oferujesz, ale tu tez ma to by¢ proste!

Wysytasz maila z PDFem, umawiasz konsultacje na
Zoom lub GoogleMeet, wykonujesz ustuge 1:1.

7 DNI DO PIERWSZEJ] SPRZEDAZY——



DZIEN 6

CO, JESLI KTOS PYTA OD RAZU:
L,ILE TO KOSZTUJE?”

Nie uciekasz, nie kombinujesz, ale tez nie wypluwasz
ceny bez kontekstu.

PRZYKLADOWY SKRYPT WIADOMOSCI:

Moge od razu powiedzie¢ Ci cene, jasne.

Tylko zeby byto fair wzgledem Ciebie, chce najpierw
zobaczy¢, czy to w ogole jest dla Ciebie dobre
rozwigzanie.

Napisz mi prosze w 2-3 zdaniach, z czym teraz
najbardziej sie zmagasz w temacie [OBSZAR].

Jesli odniose wrazenie, ze to nie dla Ciebie - tez Ci to
szczerze powiem i nic nie bede proponowac.

Czyli nie unikasz odpowiedzi, ale przywracasz
rozmowe do schematu: najpierw zrozum, potem
cena.
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DZIEN 6

NAJCZESTSZE OBIEKCJE
-1 GOTOWE ODPOWIEDZI

Nie uciekniemy od tego. Ludzie s3 sceptyczni,

nie pewni, majg obawy i potrzebuja potwierdzenia,
ze ich decyzja bedzie dobra. Dlatego musisz nauczy¢
si¢ pracowac z obiekcjami wzgledem Twojej oferty.

Przykiady 3 popularnych obiekcji i jak sobie radzi¢:

#1 ,Musze sie zastanowi¢”

Jasne, catkowicie to rozumiem - to jest dla Ciebie
prawdopodobnie bardzo wazna decyzja.

Jednak z doSwiadczenia wiem, ze jak odktadamy co$
»na potem”, to czesto temat sie rozmywa.

Co konkretnie chcesz sobie jeszcze przemyslec? Moze
moge Ci teraz cos doprecyzowac, zeby byto Ci tatwiej
zdecydowac?

Jesli ktoS$ ciagnie dalej: ,nie wiem, musz¢ pomyslec”,
mozesz dodac:

Proponuje tak albo czujesz, ze to jest dobry moment i
mowisz ,tak”, albo czujesz, ze to nie to i mowisz ,nie”.
Obie odpowiedzi sq okej, nie musisz blokowac sie na
etapie ,zobacze kiedys$”. ©
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DZIEN 6

#2 ,Nie mam teraz pieniedzy”

Najpierw sprawdz, czy to prawdziwy problem, czy
wymowka.

Rozumiem. Pienigdze to zawsze waziny temat.

Moge zapytac¢ szczerze: czy to jest kwestia tego, ze
naprawde nie masz teraz tej Rwoty, czy raczej, ze nie
jestes jeszcze pewna, czy to jest dla Ciebie
odpowiednia decyzja na ten moment?

Jesli: ,naprawde nie mam” = mozesz:

e zaproponowac tanszq wersje (np. krotsza),

e zaproponowac kolejny termin (np. Rolejny
miesigc),

e albo zamkng¢ temat bez ci$nienia.

OK, dziekuje Ci za szczero§¢. W takim razie nie
naciskam. Jesli sytuacja sie zmieni i nadal bedziesz
potrzebowacé wsparcia w [OBSZAR], mozesz $miato do
mnie wrocic.

Jesli odpowie: ,nie jestem pewna” = wracasz do
rozmowy o watpliwos$ciach i zbijasz wszelkie obawy.

#3 ,Nie mam teraz czasu”

Catkowicie rozumiem.

Pytanie tylko, czy to jest dobry argument, zeby dalej
by¢ w tej samej sytuacji za miesigc / trzy?

Moge Ci szczerze powiedziec, ile realnie czasu
potrzebujesz w tygodniu na ten proces, i sama
zdecydujesz, czy to jest do udzwigniecia.

I potem konkretnie:

Ten proces wymaga od Ciebie ok. [X] godzin
tygodniowo.Jesli jestes w stanie taki kawatek
wygospodarowac, damy rade. Jesli nie, lepiej szczerze
powiedzie¢ ,nie teraz” niz sie frustrowac po drodze.
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DZIEN 6

CO ROBIC, GDY KTOS ODPOWIE
 NIE”?

Po pierwsze: nie dramatyzowac.
»Nie” znaczy tutaj:

e nie teraz”
e ,nie w tej formie”
e ,nie w tej cenie”

i czesto odpowiedz “nie”, NIE oznacza ,nigdy
wiecej”.

Twoja reakcja ma by¢ prosta i otwarta:

Jasne! Dziekuje za szczerqg odpowiedz. Je$li kiedys
uznasz, ze to dobry moment, drzwi sq otwarte.

A jesli bedziesz mie¢ pytanie w tym temacie, $miato
pisz, chetnie pomoge choc¢by jednym tipem. <

Wazne, ze tu zostawiasz dobre wrazenie, nie
psujesz relacji, “nie palisz mostow” i dzigki temu
czesto taka osoba prawdopodobnie wréci za miesigc,
3 miesiace lub za rok.
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DZIEN 6

CWICZENIE DNIA 6 - TWOJA WEASNA ROZMOWA

#1 Napisz swoj skrypt otwarcia rozmowy (na bazie tego, co datam Ci w przyktadach):

#2 Napisz 3-4 pytania diagnostyczne, ktore chcesz zadawac:

#3 Napisz 2-3 zdania, ktéorymi przedstawisz swoja oferte:

#4 Wstaw swoja cene w gotowy skrypt:

Catos¢ kosztuje ___ __ _ zt. Na start biore ___ __ _ 0s0b w tej cenie. Jesli czujesz, ze to jest
dla Ciebie dobre na teraz, moge wystac¢ Ci szczegoty ptatnosci i zaczynamy od
Jak to brzmi dla Ciebie?

#5 Nastepnie wybierz jedng odpowiedz na ,musze sie zastanowic¢”, ktorej bedziesz
uzywac, zamiast improwizowac.




CHEGKLISTA DNIA #6

O Zrozumiatam 5-krokowy schemat
rozmowy

O Mam gotowy skrypt otwarcia
0 Mam 3-4 pytania diagnostyczne

0O Mam 2-3 zdania z

przedstawieniem oferty

0 Mam utozong wypowiedz z ceng

0 Mam gotowg odpowiedz na
,Musze sie zastanowic”

o0 Prze¢wiczylam to na glos (tak,
serio)




Podsumowanie dnia 6.

Za kazdym razem, gdy prowadzisz taka rozmowe, uczysz si¢ wiecej niz z 10
godzin szkolen o sprzedazy.

Nie kazda rozmowa skonczy sie¢ ,tak”.

I bardzo dobrze, bo Twoim celem nie jest ,przekonac¢ wszystkich”.

Twoim celem jest znalez¢ osoby, ktorym naprawde
mozesz pomoc i dac im jasng, uczciwg mozliwosé
wejscia w te wspolprace. Pamigtasz statystyke? 5%.

Kazde ,nie” przybliza Cie¢ do kolejnego ,tak”.
A pierwsze ,tak” bardzo czesto zmienia wszystko.

Jutro, w Dniu 7, zrobimy podsumowanie, plan na powtarzanie sprzedazy i mi¢kki most
do systemu automatyzacji sprzedazy (czyli tego, co potem zatatwia BNA).
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Dziei 7 - Domykasz sprzedaz i
budujesz fundament pod system

Ostatni dzien pokazuje Ci, jak zamieni¢ pojedyncze dziatania w
powtarzalny proces. Analizujesz wyniki, domykasz decyzje i tworzysz
plan na kolejne tygodnie. To moment przej$cia od jednorazowej proby do
prawdziwego budowania biznesu.



DZIEN 7

Domykasz spizedaz, Uczysz
Si¢ la danych | zamieniasz
jednorazowy Wynik w

powiaizalny proces

Przez ostatnie dni zrobita$ coS, co dla wielu oséb
pozostaje tylko teorig:
przeszta$ caly proces od pomystu, przez oferte i
cene, az do prawdziwych rozmow z ludzmi.

Wigkszo$¢ osob konczy na etapie ,mam pomys!”, ewentualnie ,mam oferte” i
bardzo rzadko dociera do ,rozmawiam z klientami i podaje ceng”.

Ty jestes$ juz znacznie dalej. I wlasnie dlatego Dzien 7 jest wazniejszy niz
wszystkie poprzednie razem wziete.

Bo to, co dzi$ zrobisz z tym doSwiadczeniem albo zamieni si¢ w fundament
stabilnego dochodu, albo zostanie tylko epizodem pod tytutem ,kiedys
probowatam”. Dlatego dzi$ nie dzialamy na emocjach, tylko pracujemy na
faktach i liczbach.

Cel dnia:

Na koniec dzisiejszego dnia:
e nie masz juz zadnej rozmowy w zawieszeniu,
¢ wiesz dokladnie, co zadzialalo, a co nie,
e masz plan kolejnych dziatan sprzedazowych na minimum 14-30 dni,
e rozumiesz realng roznice miedzy reczng sprzedazg a systemem,
e podejmujesz Swiadomg decyzje, co dalej robisz ze swoim biznesem.

To nie jest ,dzien podsumowania dla porzadku”.
To jest dzien, w ktorym decyduje sie, czy sprzedaz stanie si¢ u Ciebie
jednorazowym wysitkiem, czy poczatkiem stabilnego zrodta dochodu.




DZIEN 7

1.DOMYKANIE ROZMOW -
ODZYSKIWANIE KONTROLI NAD
DECYZJAMI

Jednym z najwigkszych btedow poczatkujacych w
sprzedazy jest zostawianie rozmow ,w powietrzu”.
Kto$ napisal, ze ,musi si¢ zastanowic”, kto§ przestat
odpisywac, ktos napisat ,odezwe si¢”.

I co robi wigkszos$¢ ludzi?

Czeka.

Wisi w niepewnoSci.

Zamiast prowadzi¢ sprzedaz - zyje domystami.

Twoim zadaniem na dzi$ jest zamkng¢ kazda takg
rozmowe w jeden z dwoch sposobow:

e ,tak, wchodze”,
e ,nie, to nie jest teraz dla mnie”.

Masz do tego peilne prawo, by uzyska¢ odpowiedz.
Domkniecie nie jest naciskiem, tylko szacunkiem do obu
stron i do Twojego czasu.

Skrypt do domknig¢cia (po 24-72 h):

Hej [imie], wracam do naszej rozmowy, bo nie lubie
zostawiac tematdéw w zawieszeniu. Chce miec¢ jasnos¢ po
obu stronach. Jak na ten moment czujesz: bardziej ,tak,
wchodze”, czy ,nie, to nie jest teraz dla mnie”? Obie
odpowiedzi sqg w porzadku.

Jesli kto$ nie odpowiada takze po takim domknieciu -
traktujesz to jako ,nie” i idziesz dalej.

Nie Scigasz, nie ttumaczysz sie, nie bierzesz tego do
siebie, i co najwazniejsze: nie zmniejszasz swojej
wartoSci.

Domykanie rozmow to jedna z najwazniejszych

umiejetnosci przedsiebiorcy. Jak to ogarniesz, bedziesz
o krok od bogactwa i przed 99% Twojej konkurencji!

7 DNI DO PIERWSZEJ] SPRZEDAZY




DZIEN 7

2.AUDYT TYGODNIA - PRAWDZIWY
OBRAZ TWOIJEJ SPRZEDAZY

Teraz czas na twarde liczby. Nie na wrazenia, nie na
emocje, tylko na szczere fakty.

Wez kartke lub otwo6rz dokument Word i odpowiedz
bardzo konkretnie:

Do ilu oso6b tacznie napisatas?

Ile 0s6b weszlo w realna rozmowe?

[lu osobom zostata przedstawiona oferta z cena?

Ile os6b powiedziato ,tak”?

Ile os6b powiedziato ,nie”?
Te liczby pokazuja Ci realng skuteczno$¢ Twojego
dzialania, a nie to, co ,wydaje Ci sie w glowie”.
Teraz drugi poziom audytu:

e Jakie bylo najczestsze pierwsze pytanie klientow?

i

o Jaka obiekcja powtarzala si¢ najczesSciej?

- e W ktorym momencie rozmowy najczescie;j

- pojawiaty sie opory?
> TS

- To s3 najcenniejsze informacje, jakie mozesz dosta¢ na
tym etapie.

To z nich powstana:
e Twoje przyszte tresci,

e Twoje przyszte oferty,
e Twoja przyszta sprzedaz na autopilocie.
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DZIEN 7

3.CO ZADZIALAL.O NAPRAWDE
(A CO TYLKO WYGLADALO DOBRZE)

Teraz nie oceniasz siebie jako osoby.
Oceniasz proces.

Odpowiedz sobie szczerze:

e Gdzie rozmowy szly najlatwiej - przez DM, grupy,
liste mailowg, polecenia?

e Po ktorej wiadomosci ludzie najczesciej
odpisywali?

e Kiedy czuli, ze sg zrozumiani - po jakim pytaniu?
e Przy jakim opisie oferty reagowali najlepiej?

e Czy cena byla gléwng barierg, czy raczej brak
pewnos§ci?

To jest moment, w ktorym zaczynasz sie uczy¢ rynku
szybciej niz 90% ludzi.

Nie uczysz si¢ z kursow.
Nie pytasz ChataGPT.

Uczysz si¢ z realnych reakcji prawdziwych ludzi.
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DZIEN 7

4.CO BYLO NAJTRUDNIEJSZE
(I DLACZEGO TO JEST NORMALNE)

Teraz pora na szczero$¢ wobec samej siebie.
Nie po to, zeby sie osadza¢, ale po to, zeby S§wiadomie
is¢ dale;j.
Co bylo dla Ciebie najtrudniejsze:
e wyijscie z oferta publicznie?
e podanie ceny?

e cisza po wiadomoS§ci?

odmowa?

brak natychmiastowych efektow?

Kazda z tych rzeczy jest absolutnie normalna.
Sprzedaz jest procesem emocjonalnym, nie tylko
technicznym.

Jesli co$ bylo trudne, to nie znaczy, ze si¢ do tego
nie nadajesz.

To znaczy, ze wladnie uczysz sie nowej umiejetnosci,
od ktorej zalezy Twoja niezalezno$¢ finansowa.

Tak jak kiedy$ nauczylas si¢ w szkole czyta¢ (dzieki
czemu czytasz teraz tego ebooka), tak samo uczysz
sie sprzedazy (dzieki czemu zbudujesz biznes, ktory
ma zarabia¢ pieniadze!). Daj sobie czas!
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DZIEN 7

5.JEDNORAZOWA SPRZEDAYZ VS.
POWTARZALNY PROCES

Jesli w ciggu tych 7 dni “udato Ci si¢” sprzedac
(GRATULUIJE!), to juz wiesz, ze ta pierwsza sprzedaz:

e daje euforie,
e daje wiare,

e idaje potwierdzenie, ze to dziala.

Ale nie daje jeszcze bezpieczenstwa, bo
bezpieczenstwo daje dopiero powtarzalnosc.

Powtarzalno$¢ oznacza, ze:
e wiesz, skad biorg si¢ klienci,
e wiesz, co im pisac,
e wiesz, co dziala, a co nie,
* i potrafisz to uruchomi¢ nie raz, a wiele razy.

Dlatego Twoim celem od dzi$ nie jest:
»Sprzedac co$ jeszcze raz”.

Twoim celem jest:
stworzyé SWOJ WEASNY RYTM SPRZEDAZY.
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DZIEN 7

6.PLAN POWTORZENIA SPRZEDAZY -
KONKRET NA KOLEJINE 14-30 DNI

Nie zmieniaj teraz oferty, ceny czy formy.
Zmieniasz tylko skale i regularnosc.

Ustal minimalny, realny plan:

e Ile nowych osob dziennie jeste$S w stanie zaczepic?
(3?7 5?)

e Ile przypomnien tygodniowo wys$lesz do oséb
niezdecydowanych?

e Ile razy w tygodniu pokazesz oferte publicznie?
Wpisz:
M¢éj minimalny rytm sprzedazy:

- dziennie: nowych kontaktow

- tygodniowo: przypomnien

- publiczne pokazanie oferty:
tygodniu

To nie jest plan marzen.
To jest realny plan do wykonania.

Ale jesli reczna sprzedaz jest dla Ciebie zbyt
czasochltonna, czytaj dale;j....
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DZIEN 7

7.NAJWAZNIEJSZA PRAWDA O
RECZNEJ SPRZEDAZY

To, co robisz teraz, czyli piszesz, odpowiadasz,
przypominasz si¢ i domykasz, jest niezbednym etapem
nauki. Ale nie jest modelem biznesowym na dluzszg
mete.

Reczna sprzedaz:

e uzaleznia docho6d od Twojej dostepnosci,
e spala energie,
e sprawia, ze masz poczucie cigglej gonitwy.

I tu pojawia sie naturalny moment przejScia z:
»ja wszystko ogarniam recznie” na
»,mam system, ktory ogarnia to za mnie”.

8.JAK WPROWADZIC SYSTEM
AUTOMATYZACIJI DO BIZNESU

Przez ostatnie 7 dni zrobilas recznie doktadnie to, co
robi kazdy dziatajacy biznes online:

e sprawdzitas, czy ludzie naprawde¢ majg problem,
e zbudowalas pierwszg oferte,

e ustalila$ ceng,

e zaczela$ pozyskiwac kontakty,

e prowadzila$ rozmowy sprzedazowe.

To jest model startowy. Dobry, potrzebny i uczacy.

Ale jesli zatrzymasz si¢ na tym etapie na dluze;j,
bardzo szybko poczujesz to, co ja kiedys:
zmeczenie cigglym pisaniem, pilnowaniem,
przypominaniem sie¢ i uzaleznianiem dochodu od
wilasnej dostepnosci.

I wlasnie w tym miejscu naturalnie pojawia sie kolejny
krok - system automatyzacji biznesu online.
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TU WCHODZI ROZWIAZANIE BNA -
BIZNES NA AUTOPILOCIE.

Bo to, co Ty robita$ tu recznie, w BNA:

e nie opiera si¢ na domystach,

* nie jest improwizacja,

e tylko gotowym, sprawdzonym modelem sprzedazy
produktow cyfrowych krok po kroku.

W BNA dostajesz:

e kompletng $ciezke od pomystu do automatyczne;j
sprzedazy,

e gotowe struktury ofert, stron sprzedazy i lejkow,

e szablony maili sprzedazowych i edukacyjnych,

e gotowe scenariusze webinaréw i prostych
kampanii,

¢ instrukcje krok po kroku, jak wszystko ustawi¢
technicznie - nawet jesli nie jestes$ techniczna,

e gotowe PDF-y, checklisty, workbooki i proces
wdrozenia,

e dostep do zamknietej grupy i regularnych Q&A,
gdzie mozesz na biezgco pytac¢ o swoje lejki i
kampanie.

Czyli zamiast:

e recznie pisa¢ 50 wiadomo$ci dziennie,
e recznie tlumaczy¢ kazdemu oferte,
e recznie pilnowa¢, kto odpowiedzial, a kto nie,

w systemie automatyzacji:

e ludzie zapisuja si¢ sami,

e dostaja maile, ktore budujg zaufanie i sprzedaja,

» trafiajg na strone z oferta,

e asprzedaz dzieje sie nawet wtedy, gdy Ty masz
wolne, odpoczywasz albo pracujesz nad kolejnym
produktem.
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To jest dokladnie ta roznica:
reczna sprzedaz = dochod zalezny od Twojego czasu

system = dochod, ktory moze dziata¢ niezaleznie od
tego, czy dzi$ aktywnie sprzedajesz

Ten 7-dniowy proces pokazat Ci, ze sprzedaz jest
mozliwa.

BNA pokazuje Ci, jak zrobi¢ z tej sprzedazy stabilny,
powtarzalny mechanizm zarabiania, z uzyciem
prostych narzedzi.

Dlatego jeSli poczujesz po tych 7 dniach:

e ze nie chcesz w nieskonczonos$¢ dziata¢ ,z reki do
reki”,

e ze chcesz przestac zgadywac, co dziala,

e ze chcesz oprzec biznes na sprawdzonym
systemie, a nie na chaosie,

to Biznes Na Autopilocie nie jest ,kolejnym kursem”.
To jest kolejny logiczny etap po tym, co wiasnie
zrobitas.
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9. TRZY SCIEZKI, KTORE MASZ
TERAZ DO WYBORU

SCIEZKA 1 - Ide jeszcze recznie
Uczysz sie, testujesz, lapiesz pewnoSc¢.
Dobre, jesli:

e chcesz oswoic sprzedaz,

e masz malo czasu na wdrozenia,

e jeste$ na etapie ,rozpoznaje¢ siebie w nowej roli”.

Jesli to Twoja droga, to kontynuuj kroki
przedstawione w tym przewodniku.

SCIEZKA 2 - Buduje mini-system
Strona, formularz, maile, prosta automatyzacja.
Dobre, jesli:

e masz pierwsze sprzedaze,
e widzisz, ze recznie to za mato,
e chcesz uproscic¢ proces.

Jesli czujesz, ze to Twoja droga, dotacz do moje;j
akademii Systemu i Automatyzacji tutaj i zbuduj
pierwszy lejek na prostym narzedziu Systeme.

SCIEZKA 3 - Wchodze w SYSTEM NA AUTOPILOCIE
(BNA)

Gotowe lejki, kampanie, szablony, strategie, wsparcie.
Dobre, jesli:

e chcesz stabilnych pienigdzy,

e nie chcesz uczy¢ si¢ wszystkiego droga prob i
btedow,

e jeste$ gotowa potraktowac to jak biznes, a nie
eksperyment.

Jesli wiesz, ze chcesz juz mie¢ w petni funkcjonalny
biznes na autopilocie, dotacz do mojego programu
BNA tutaj.
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CHEGKLISTA DNIR #7

0 Domknetam wszystkie rozmowy
O Zrobitam audyt liczb
O Wypisatam, co dziatato najlepiej

O Zaplanowatam kolejne 14-30 dni
dziatan

0 Zdecydowatlam, ktorg Sciezka ide dalej




Podsumowanie dnia 7.

Wiekszo$¢ ludzi przez cate zycie uczy si¢, planuje i analizuje.

Ty w ciggu 7 dni wyszla$ do ludzi, podatas cene, zmierzyta$ sie z prawdziwa
decyzja klienta. To stawia Cie kilka poziomow wyzej niz punkt startowy.

I tego nikt Ci juz nie odbierze.

Niezaleznie od tego, czy dzis masz pierwszqg
sprzedaz, kilka obiecujgcych rozmow, czy tylko
twarde wnioski, przestatas by¢ osobg ,ktora sie
przymierza”. Stalas sie osobg, ktora dziata w
realnym biznesie. I teraz decyzja nie brzmi juz:
»C2zy ja dam rade?”...Tylko: ,Na jakg skale ja chce
to rozwingc?”

Jesli cheesz pojs¢ krok dale;...
Jesli po tych 7 dniach czujesz, ze:
» sprzedaz reczna zaczyna Cie meczyc,
* chcesz przesta¢ improwizowac i zgadywac,
* izbudowac system, ktory bedzie pracowat rowniez wtedy, gdy Ty nie piszesz
wiadomosci,
to naturalnym kolejnym krokiem jest Biznes na Autopilocie (BNA).
To program, w ktorym krok po kroku pokazuje, jak:
* zamieniC reczne dzialania w automatyczny lejek sprzedazy,
* ustawi¢ strony, maile i kampanie bez chaosu technicznego,

* izbudowac stabilne zrédto dochodu z produktow cyfrowych.

Nie musisz wchodzi¢ w to od razu, ale jesli poczujesz, ze chcesz przesta¢ dziata¢ ,na
czuja” i oprzec¢ biznes na systemie, drzwi do BNA sg dla Ciebie otwarte.

Szczegobly programu znajdziesz pod tym linkiem.
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PODSUMOWARNIE PROGESU 7 DNI KROK PO KROKU

Twoj nowy poczatek

Porzagdkowanie chaosu i wybor jednego kierunku
— Wybor klienta

— Wybor problemu

— Pierwsza decyzja biznesowa

Sprawdzasz, czy KtoS naprawde chce zaptacic
Test zainteresowania i pierwsze sygnaly z rynku

— Jak sprawdzi¢ popyt bez tworzenia produktu

— Gotowe wiadomosci do testu

— Analiza odpowiedzi

Budujesz swojg pierwsza reaing ofertg

Od pomystu do konkretnej propozycji
— Konstrukcja oferty

— Co dokladnie sprzedajesz

— Dla kogo i z jakim efektem

Ustalasz ceng, ktora daje Ci spokoj i sprzedai
Jak przestac bac si¢ pieniedzy w swojej ofercie
— Jak wyceni¢ pierwszga ustuge / produkt
— Najczestsze blokady cenowe
— Cena startowa

Wychodzisz do ludzi i zaczynasz pozyskiwac klientow

Skad wzig¢ pierwszych realnych kupujacych
— Gdzie szukac¢ klientow

— Co dokladnie pisac¢

— Jak zaczac¢ rozmowe

Prowadzisz rozmowy spizedazowe z pewnoscig

Jak rozmawiac¢, zeby klient mogt podjac¢ decyzje
— Struktura rozmowy

— Odpowiedzi na obiekcje

— Domykanie decyzji



Domykasz sprzedaz i budujesz fundament pod system

Jak zamieni¢ pojedyncze dzialania w proces
— Analiza wynikow

— Plan powtorzenia sprzedazy

— Most do systemu i kolejnych krokow

Jesli dotarta$ do konca tego procesu, to znaczy, ze wysztas do ludzi, mowitas o
swojej ofercie, podata$ cene i przeprowadzitas realne rozmowy sprzedazowe.

Innymi stowy: przestatas tylko ,myslec¢ o biznesie”, a zacz¢tas go naprawde
budowac. I to jest ogromny krok. W tym momencie wiekszo$¢ osob staje na

rozdrozu, nawet jesli jeszcze tego nie nazywa wprost.

Bo teraz tak naprawde masz przed soba dwie drogi.
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SCENARIUSZ 1: ZOSTAJESZ PRZY RECZNEJ SPRZEDAZY

Na poczatku to dziala, piszesz do ludzi, ktos odpisuje, kto$ si¢ waha, kto$
kupuje, ale po kilku tygodniach zaczyna pojawiac sie¢:

* uczucie, ze jeste$ ciggle w trybie ,szukania klientow”,

e masz wrazenie, ze bez Twojej codziennej aktywno$ci nic si¢ nie sprzedaje,
kazdy wyjazd, choroba, gorszy tydzien = spadek dochodu,

zamiast skupic¢ sie¢ na rozwoju, caly czas gasisz pozary.

Z czasem pojawia sie tez inne uczucie:
»Dlaczego ja ciaggle wszystko robie od zera?”

I tu jest najwieksze ryzyko tej drogi:
* ze w pewnym momencie zabraknie Ci energii,
e 7e wroci chaos,
* 7e znOw zaczniesz watpic¢, czy to w ogodle ma sens.

Co realnie tracisz, idgc tg drogg dale;:
* czas, ktorego nikt Ci nie odda,
* spokoj glowy,
e mozliwo$¢ skalowania,
* poczucie bezpieczenstwa finansowego.

Bo rgczna sprzedai karmi Cig dzis,
ale nie zabezpiecza jutra.



SCENARIUSZ 2: ZAMIENIASZ CHAOS W SYSTEM (BNA)

Drugi scenariusz to moment, w ktorym mowisz:
»Skoro sprzedaz jest mozliwa, to chce, zeby byta powtarzalna.”

I dokladnie w tym miejscu pojawia sie Biznes na Autopilocie (BNA).

BNA to nie jest ,kolejny kurs do oglagdania”. To jest gotowy system budowy
dochodowego biznesu online opartego na produktach cyfrowych i
automatycznej sprzedazy.

W BNA krok po kroku przechodzisz przez:
* wybor i dopracowanie niszy oraz oferty,
* tworzenie produktow cyfrowych, ktore realnie sie¢ sprzedaja,
* budowe stron sprzedazowych i prostych lejkow,
* ustawienie automatycznej komunikacji mailowej,
* strategie pozyskiwania klientow bez cigglego pisania do kazdego recznie,
* gotowe kampanie sprzedazowe i schematy dziatan,
* automatyzacje catego procesu, tak aby sprzedaz mogta dziac¢ si¢ rowniez
wtedy, gdy nie jestes online.

Dostajesz gotowe lekcje wideo, checklisty, workbooki, szablony stron, maili i
kampanii, dostep do regularnych sesji Q&A oraz wsparcie na kazdym etapie
wdrozenia.

Efekt?

Zamiast recznie szukac¢ klientow kazdego dnia, recznie odpowiadac na te same
pytania, recznie pilnowac rozmoéw, budujesz maszyne¢ do sprzedazy, ktora
dziata przewidywalnie i nie jest zalezna od Twojej aktualnej dyspozycji.



CO NAPRAWDE RYZYKUIJESZ,
JESLI ZOSTANIESZ TYLKO
PRZY RECZNYM DZIALANIU

Najwiekszym ryzykiem nie jest brak
pieniedzy dzis.

Najwiekszym ryzykiem jest to, ze za
pot roku dalej bedziesz ,szukac¢
klientow”, za rok dalej bedziesz
sprzedawac tylko wtedy, gdy masz sile
pisa¢ do ludzi, a po drodze wroci
zmeczenie, frustracja i pytanie:
»Dlaczego to wszystko jest takie
ciezkie?”

Bo bez systemu dochdéd nie jest
stabilny, nie ma przewidywalnosSci i nie
ma bezpieczenstwa.

I to nie jest kwestia motywacji.

To jest kwestia konstrukcji biznesu.
CO ZYSKUJESZ, WYBIERAJAC BNA

Zyskujesz:

e klarowny plan dzialania, zamiast
ciaglego zgadywania,

e powtarzalno$¢ sprzedazy, zamiast
jednorazowych strzatow,

e spokodj w glowie, bo wiesz, skad
biorg si¢ klienci,

e wiecej czasu, bo nie wszystko
robisz recznie,

e skale, ktorej reczna sprzedaz nigdy
Ci nie da.

Zyskujesz co$ jeszcze:
poczucie, ze budujesz prawdziwy
biznes, a nie tylko kolejne proby.

Nie musisz

- o -
podeimowac tej

-m m o

decyzii dzis.
Ale jesli po tych 7 dniach widzisz, ze
sprzedaz jest mozliwa, tylko nie
chcesz, zeby byla ciagla walka o kazdy

kontakt, to Biznes na Autopilocie jest
doktadnie tym miejscem, gdzie:

e reczne dziatania zamieniasz w
system, a przypadkowe wyniki w
stabilny mechanizm zarabiania.

Szczegodly programu oraz mozliwos$¢
dotaczenia znajdziesz pod tym linkiem.

Drzwi sg otwarte wtedy, kiedy
bedziesz gotowa przejsc¢ z:

~Sprzedaje, kiedy dam rade”
do ,moj biznes pracuje nawet wtedy,
gdy ja odpoczywam”.

7 DNI DO PIERWSZE] SPRZEDAZY


https://www.kursy.klaudiastawiarska.pl/biznesnaautopilocie

Podsumowanie

Dziekuje, ze przeszias te droge do konca

JeSli czytasz te stowa, to znaczy, ze zrobita$ cos
naprawde wyjatkowego. Nie tylko przeczytata$ kilka stron
tego PDFa.

Przeszta$ realny proces budowania sprzedazy od zera -
krok po kroku, dzien po dniu.

Przez ostatnie 7 dni:
e uporzadkowalas chaos w glowie,
e wybratas konkretny problem i konkretng osobe,
e sprawdzitas, czy ktos naprawde za to zaptaci,
e zbudowala$ pierwsza oferte,
o ustalitas ceng,
e wyszlas do ludzi,
e prowadzita$ rozmowy sprzedazowe,
o domknetas decyzje i wyciagnetas wnioski.

To nie jest ,malo”.

To jest fundament kazdego dochodowego biznesu online.
I niezaleznie od tego, czy dzi§ masz juz pierwsza
sprzedaz, kilka bardzo obiecujacych rozmow czy po
prostu ogromng jasnos$c¢ i pewnos$c¢, co dalej robi¢, jeste$
kilka poziomow wyzej niz bylas 7 dni temu. I to jest fakt, a
nie “mita opinia na zakonczenie” ;).

7 DNI DO PIERWSZEJ SPRZEDAZY



Dzigkuije!

Chce Ci bardzo szczerze podziekowac za to,
ze poswiecitas swoj czas, zrobitas ¢wiczenia,
zmierzylas sie¢ z lekiem przed ceng i
rozmowami i wyszias z oferta do ludzi zamiast
,jeszcze sie przygotowywac”.

To wymaga odwagi i ogromnej wewnetrznej
decyzji, ze naprawde chcesz co$ zmieni¢ w
swoim zyciu i finansach.

Nie kazdy jest gotowy, zeby to zrobic,

Ty bylas.

Ten proces tworzony byt po to, zeby realnie dzialat, a nie tylko dobrze
brzmiat na papierze. Dlatego Twoja opinia jest dla mnie ogromnie
wazna...Napisz prosz¢ w kilku zdaniach: jak bylo u Ciebie przed tymi 7
dniami, co zmienito si¢ po przejsciu catego procesu, co byto dla Ciebie

najwiekszym przelomem, a co najwigkszym wyzwaniem.

A jes’li masz juz pierwszg sprzedaz', przelew, klienta, albo konkretnq decyzjg
po drugiej stronie, to pochwal si¢ tym!

Takie historie buduja odwage u innych bardziej niz jakiekolwick reklamy.

Swojg opini¢ lub wynik mozesz wystac mi w wiadomosci prywatnej na

messenger lub mailowo na admin@klaudiastawiarska.pl



Na Koniec...

Niezaleznie od tego, czy dzi$ czujesz euforie, czy jeszcze
lekka niepewnoS¢ - zrobitas cos, czego juz nikt Ci nie
odbierze: nauczylas sie, jak wyglada prawdziwy proces

sprzedazy.

Od dzi$ nie dziatasz na Slepo, nie zgadujesz i nie jestes juz
,na etapie przygotowan”.

Jeste$ osobg, ktora ma oferte, zna ceneg, potrafi
rozmawiac i podejmowac decyzje biznesowe.
To jest ogromna zmiana. I dokladnie od takich zmian
zaczynaja sie¢ prawdziwe biznesy.

Czekam na Twoja wiadomos¢, Twojg historie i Twoje
wnioski. A w podziekowaniu podesle Ci prezent
niespodzianke :)

Dziekuje, ze bylas czeScig tego procesu.
I gratuluje Ci z catego serca!
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KONTAKT

www.KlaudiaStawiarska.pl

mail: admin@klaudiastawiarska.pl

Obserwuj mnie w Social Mediach
(kliknij na ikone)
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https://instagram.com/klaudiastawiarskabiznes
https://www.facebook.com/klaudiastawiarskabiznes/
https://www.youtube.com/grupawsparciakk?sub_confirmation=1
https://www.tiktok.com/@klaudiastawiarskabiznes
https://www.klaudiastawiarska.pl/

