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ARKUSZ CENOWY: g
JAK USTALIC IDEALNR |
CENE PRODUKTU

Masz juz gotowy produkt i jestes niemal gotowa, by zacza¢
go sprzedawac.

Zostat Ci jeszcze jeden bardzo wazny krok: ustalenie
idealnej ceny. Co to znaczy ,idealna”?

To taka cena, ktora spelnia trzy warunki jednoczes$nie:

1.Twoi klienci sg gotowi tyle zaptacic.

2. Ty czujesz sie z tg ceng komfortowo i masz z niej realny
zysk.

3.Cena ta sprzyja wysokiej konwersji i minimalizuje liczbe
ZWTOtOw.

Brzmi jak wyzwanie? Nie martw si¢, ten arkusz poprowadzi
Cie krok po kroku.




Krok 1: Zacznij od badania rynku

Pierwszy krok to sprawdzenie, jakie inni przedsiebiorcy w Twojej niszy
wyznaczaja ceny za podobne produkty.

Zacznij od produktow najbardziej zblizonych do Twojego, takich samych
tematycznie i w tym samym formacie.

Dopiero potem mozesz poszerzy¢ badanie o inne produkty w Twoim
temacie, ale w innych formach.

Przyktad:

Jesli sprzedajesz kurs wideo, najpierw sprawdz inne kursy wideo na ten
sam temat.

Potem mozesz przyjrzec sie e-bookom, checklistom czy PDF-om o tej
samej tematyce.

Jaka jest rozpieto$¢ cenowa podobnych produktéw w Twojej niszy?

Zanotu) tutaj:

TIP: Zapisz szeroki zakres cen, jakie udato Ci si¢ znalez¢.
Na przyktad: raporty lub ebooki podobne do Twojego moga
kosztowac od 19 zt do 97 z}. To bedg Twoje widetki cenowe na start.

Gdzie szukac¢ tych danych? Zajrzyj na ogolne portale edukacyjne z
kursami r6znych autorow i koniecznie sprawdz strony Twojej
konkurencji - odwiedz bezposrednio strony sprzedazowe z ofertg i
zanotuj, ile kosztuja ich produkty w cenie regularnej (bez promociji).
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Jaka jest najczestsza (Srednia) cena podobnych produktow?

Zanotuj tutaj:

Tutaj nie chodzi juz o calg rozpietos¢ cen, ale o najczestszy przedziat
Cenowy, np.:

mozliwe, ze ceny produktow w Twojej niszy wahajg si¢

od 19 zt do 97 z1, ale wigekszoS¢ z nich kosztuje ok. 37-47 z}.

To znaczy, ze 37-47 zt to realny punkt wyjsScia do dalszych rozwazan.

Ten Sredni przedzial cenowy, ktory teraz ustalasz, to Twoj punkt wyjscia,
zeby “od czegos” zaczacC.

W kolejnym kroku bedziesz go dostosowywac do swojego produktu -
uwzgledniajgc jego wartos$¢, unikalno$¢ i sposob dostarczenia.
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Krok 2: Co sprawia, ze Twoj produkt jest
wart wiecej (lub mniej)?

W tym kroku skupimy si¢ na warto$ci postrzeganej Twojego produktu -
czyli na tym, jak odbiorca widzi jego warto$¢ w porownaniu do innych
dostepnych opcji na rynku.

Czas odpowiedzie¢ sobie na konkretne pytania, ktére pomoga Ci
zrozumiec, czy mozesz (i powinna$) zgda¢ wiecej niz inni, czy raczej

ustali¢ cen¢ nizsza.

Wypelnij ponizsze pola, kierujac si¢ rowniez podpowiedziami pod
spodem, ktore pomogg Ci wyczuc realng warto$¢ Twojej oferty.

W jakim formacie jest Twadj produkt?

TIP: Produkty w formie konsultacji lub coachingu majg najwyzsza
warto§¢ postrzegang. Zaraz po nich sg produkty wideo, nastepnie
audio, a dopiero potem tekst (np. PDF, e-book). Im bardziej
bezposredni kontakt lub im bardziej ,0osobisty” charakter produktu -
tym wiecej mozesz za niego zazadac.

Czy jestes ekspertem w danym temacie?

TIP: Ludzie s3 sktonni placi¢ wiecej za ten sam temat, jeSli informacje
pochodzg od uznanego eksperta. Na przyktad: za poradnik o bolu plecow
wiecej zaptaca, jesli jego autorem jest lekarz, niz gdyby napisata go
osoba bez medycznego wyksztalcenia. Pamie¢taj, ze Twoje
doswiadczenie, osiggniecia, case studies czy certyfikaty zwiekszajg
warto$¢ postrzegana Twojej oferty.
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Czy jestes rozpoznawalna w swojej niszy?

TIP: Nie musisz by¢ celebrytka. Ale jesli Twoje imie i nazwisko jest
juz kojarzone w Twojej branzy, to automatycznie mozesz wyceniac
swoje produkty wyzej. Przepis jest prosty: marka osobista = zaufanie
= wyzsza wartos$c¢. Jesli ludzie Cie znaja, lubia i ufaja Ci, to chetniej
zaptaca wiecej - nawet za ten sam rodzaj treSci, ktory oferujg inni.

Dla kogo jest Twoj produkt? Poczqtkujgcy?
Sredniozaawansowani? Zaawansowani?

TIP: Produkty dla poczatkujacych sa zazwyczaj postrzegane jako mniej
warto§ciowe, niz te stworzone dla osob Sredniozaawansowanych lub
ekspertow. To nie znaczy, ze masz nie kierowac si¢ do poczatkujacych -
ale wez to pod uwage przy ustalaniu ceny. Mozesz wtedy dotozy¢ wiecej
bonusoéw lub dac¢ pakiet, by cena miata wigksze uzasadnienie.
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Jak pozycjonujesz produkt / Jakie jest jego brandowanie?

TIP: Nigdy nie pozycjonuj si¢ jako ,najtansza opcja na rynku”.
Zamiast konkurowac¢ ceng - konkuruj warto$cig.

Pomysl:
e Czy Twoj produkt ma klimat ,premium”?
* Czy jego oprawa, jezyk, wyglad i narracja tworzg poczucie
oluksusowego doswiadczenia™?
Jesli tak, mozesz (i powinnas) ustali¢ wyzszg cene¢ niz produkty o
podobnej tematyce, ale z mniej dopracowanym wizerunkiem.

Co czyni Twaj produkt unikalnym?

TIP: Jesli Twoj produkt zawiera co§, czego inne produkty nie majg -
masz prawo ustali¢ wyzszg cene.

To moze by¢:
* konkretny szablon,
e metoda autorska,
e uproszczony system krok po kroku,
* sposob dostarczania (np. 7-dniowy challenge, konsultacja w cenie),
e lub coS, co ulatwia wdrozenie wiedzy (a nie tylko ja przekazuje).
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Jak duzo informacji na ten temat jest dostepnych w
Internecie / w Twojej niszy?

TIP: Jesli temat jest goracy, ale brakuje konkretnych, gotowych
rozwigzan, wtedy Twoja oferta staje si¢ bardziej wartoSciowa.

Taka sytuacja oznacza niski poziom konkurencji, wiec mozesz dziatac
szybciej i sprzedac drozej. Ale pamietaj: taka przewaga moze by¢
tymczasowa, zanim temat stanie si¢ popularny.

Co doktadnie zawiera Twoja oferta? (gtowna tres¢ + bonusy)

TIP: Twoje bonusy i dodatki moga znaczaco zwiekszy¢ warto$¢ oferty.
Pomysl, czy dodajesz:

e checklisty,

* gotowe szablony,

e mapy mysli,

e quizy, workbooki,

* dostep do grupy,

* konsultacje,

* lub nawet aplikacje, narzedzie online, automatyzacje?

Im bardziej praktyczne dodatki - tym wyzej mozesz wyceni¢ produkt.
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Jakie inne czynniki moga mie¢ wptyw na cene Twojego
produktu?

To pole zostawiam Ci na swobodne notatki - bo moze teraz
przychodzi Ci do glowy cos specyficznego dla Twojej branzy?

Np.:
e Produkt jest dostepny tylko przez okreslony czas (limitowana
oferta)?
» Zawiera dostep do zamknietej grupy?
* Kupujgc produkt, klient oszczedza czas lub pienigdze?

To wszystko moze wplyng¢ na koncowa wycene.
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Krok 3: Wybierz swoja cene wyjSciowa

Po przeanalizowaniu wszystkich czynnikow z poprzedniego kroku
(format produktu, Twoja ekspertyza, dodatki, unikalnos$¢ itd.), pora
podjac¢ konkretng decyzje: jaka bedzie Twoja cena?

Zacznij od ustalonego wcze$niej Sredniego przedzialu cenowego w
Twojej niszy. Nastepnie podnie$ lub obniz cene w zaleznoSci od tego, jak
wypadasz na tle konkurencji. Na przyktad:

Zatozmy, ze Srednia cena podobnych produktow w Twojej branzy to 67
zl., ale jesSli Twoj produkt:

» zawiera wiecej dodatkow,
* ma profesjonalne opakowanie i branding premium,
* pochodzi od osoby z doSwiadczeniem lub markg osobista,

...to masz pelne prawo ustawi¢ cen¢ wyzej, np. 99 zt lub wiece;j.

Zapisz swoja wybrang cene startowg:

Cena mojego produktu:
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Krok 4: Przetestuj swoja cene¢

Ustalanie ceny nie konczy si¢ na jednym strzale.
Aby wycisng¢ maksimum konwers;ji i zyskow, musisz testowac!

Bedziesz testowa¢ w dwoch wariantach:
A: Testy duzych rdéznic cenowych
Najpierw przetestuj wyraznie roézne poziomy cen.
To pomoze Ci zorientowac sie, jaka potka cenowa daje najlepszy wynik,
np:
» 47 z}

e 67zt
e 97 71

Jakie duze przedziaty cenowe chcesz przetestowac?

B: Testy malych réznic cenowych

Kiedy juz znajdziesz ogélny punkt cenowy (np. 97 zl), mozesz go
doprecyzowac, testujac drobne réznice, np:

e 97z}

e 99 7z}

* 99,99 zt

Czasem sama koncowka ceny moze wplynac¢ na psychologie zakupu,
dlatego warto to przetestowac.

Jakie mate roznice cenowe chcesz sprawdzic?
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Jesli przesztas przez te wszystkie

kroki, to masz ogromng przewage nad

wiekszo$cig tworcow produktow
cyfrowych.

Zamiast zgadywac, znajdziesz ,ztoty
srodek” cenowy, ktory przynosi
wysoka konwersje, buduje zaufanie
klienta i minimalizuje zwroty.

Pozniej tylko obserwuj dane.
Sprawdzaj wyniki sprzedazy.
I dostosowuj ceng,
jesli zajdzie taka potrzeba.

www.KlaudiaStawiarska.pl



