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Dodatek dla
poczatkujacych:
jak ruszyc z tym

modelem, gdy
startujesz od zera

Klaudia Stawiarska



Jak wdrozy¢é model z case study, nawet jesli dopiero zaczynasz

Jesli czytasz case study premiery Akademii Systemu i Automatyzacji i mys$lisz:

»{0 wszystko brzmi super, ale ja nie mam jeszcze takiej listy”
»nie mam duzej spotecznosci”

»nie wiem, skad wzig¢ pierwsze osoby do researchu”
»webinar live totalnie mnie blokuje”

to ten dodatek jest wtasnie dla Ciebie.

Gtowny raport pokazuje realny proces premiery produktu cyfrowego w biznesie, ktéry miat
juz wczesniej zbudowang relacje z odbiorcami, liste mailowg i spotecznos¢. To wazny
kontekst.

Ale to nie znaczy, ze jesli jeste$ na wczesniejszym etapie, ten model nie moze Ci pomac.
Wrecz przeciwnie.

Ty po prostu nie musisz kopiowac go 1:1.
Ty potrzebujesz go dopasowaé¢ do swojego etapu.

W tym dodatku pokaze Ci 3 rzeczy:

1. skad wzig¢ pierwsze osoby, jesli nie masz jeszcze spotecznosci
2. jak oceni¢, czy walidacja wyszta dobrze przy matej bazie
3. co zrobi¢, jesli webinar live jest dla Ciebie na ten moment za duzg blokadg

Celem tego materiatu nie jest da¢ Ci kolejng teorie.
Celem jest dac Ci prosty plan dziatania, zebys nie utkneta na starcie.



1. Skad wziac pierwsze osoby, jesli nie
masz jeszcze spotecznosci

To jest jedna z najczestszych blokad:
»Ale z kim ja mam zrobi¢ research, skoro jeszcze nie mam spotecznosci?”

Prawda jest taka, ze na poczatku nie potrzebujesz ttumu.
Potrzebujesz pierwszych sygnatéw z rynku.

Na tym etapie Twoim celem nie jest ,zbudowac¢ wielki launch”.
Twoim celem teraz jest:

sprawdzi¢, czy problem jest realny,
zobaczy¢, jak ludzie o nim méwia,

ustyszec ich jezyk,

i zebra¢ pierwsze dowody zainteresowania.

Gdzie szuka¢ pierwszych oséb

1. Wiasne kontakty i obserwatorzy

Nawet jesli masz matg spotecznosé, to nadal sg to prawdziwi ludzie. Nie patrz na liczby z
pogardg. Patrz na to, czy sg tam osoby, ktére mogg by¢ Twoim odbiorcg. Napisz do nich
wiadomosc¢ prywatng, rozpocznij rozmowy, daj szanse tym, ktérzy juz sg w Twoim otoczeniu.
Pokazuje doktadnie proces i skrypty, jak to zrobi¢, w moim Przewodnik “Pierwsza Sprzedaz
w 7 Dni”, kliknij tu by zobaczy¢.

2. Odpowiedzi na stories

To jedna z najprostszych form mikro-researchu.
Zadaj pytanie, wrzu¢ ankiete, popros o wiadomos¢ zwrotna.

3. Grupy na Facebooku
Nie po to, zeby spamowac ofertg, tylko zeby:

obserwowac pytania

czyta¢ komentarze

notowac problemy

sprawdzag, co ludzi naprawde blokuje


https://www.kursy.klaudiastawiarska.pl/pierwsza-sprzedaz
https://www.kursy.klaudiastawiarska.pl/pierwsza-sprzedaz

4. Komentarze pod tresciami innych twércéw

To kopalnia jezyka klienta.
Zobacz, o co ludzie pytajg, czego nie rozumieja, co ich frustruje.

5. Rozmowy 1:1

Kilka szczerych rozmow czesto daje wiecej niz 100 przypadkowych lajkéw. W ebooku
‘Pierwsza Sprzedaz w 7 Dni” daje Ci gotowe skrypty.

6. Ankieta / krotki formularz

Nawet prosty formularz z 3 - 5 pytaniami moze bardzo pomac.

7. Lead magnet jako pierwszy ruch

Jedli jeszcze nie masz listy, mozesz stworzyé prosty materiat startowy i wokét niego zaczagé
zbieraé pierwsze zainetresowane osoby.

Checklista: skad wzig¢€ pierwsze osoby

Sprawdz, ktére z tych zrodet mozesz uruchomic juz teraz:

mam choc¢by matg grupe obserwatorow, do ktérych moge napisaé
moge zrobi¢ ankiete na stories

moge zadac¢ pytanie w poscie na Facebooku (profil/grupa)

moge wejs¢ do 3-5 grup tematycznych i obserwowac problemy
moge zrobi¢ 3 rozmowy 1:1

moge przygotowac prosty formularz z pytaniami

moge zaczgc¢ zbieraé pierwsze maile przez prosty lead magnet

Zadanie praktyczne
Uzupeij:
Méj idealny odbiorcato: ...............ccccccciiiiiiiiiiiiiiiiiin,

3 miejsca, w ktérych moge znalez¢ pierwsze osoby do researchu:


https://www.kursy.klaudiastawiarska.pl/pierwsza-sprzedaz

2. Jak rozumiec€ ,,wystarczajacy” wynik
walidacji przy matej bazie

To druga bardzo czesta blokada:
»No dobrze, ale skad mam wiedzieé, czy wynik jest dobry, jesli nie mam duzej listy?”

| tu wazna rzecz: na poczgtku nie patrz tylko na duze liczby. Patrz na jako$¢ reakc;ji i
proporcje.

Bo jesli masz matg baze, to naturalne, Ze nie zobaczysz od razu 168 zapisow.
Ale mozesz zobaczy¢ cos réwnie waznego:

ze ludzie odpowiadajg

ze pytajg

ze zapisujg sie

ze reagujg na temat

ze mowia: ,to jest doktadnie méj problem”

To tez jest walidacja.

Na co patrze¢ przy matej bazie

1. Czy temat wywotuje reakcje?

Czy ktos$ odpisuje, reaguje, klika, pyta?

2. Czy problem jest trafiony?

Czy ludzie rozpoznajg sie w tym, o czym méwisz?

3. Czy pojawia sie ciekawosc¢?

Czy chcg wiedzie¢ wiecej?

4. Czy ktos zrobit konkretny krok?

Np. zapisat sie, odpowiedziat, wypetnit ankiete, kliknat.
5. Czy sygnal sie powtarza?

Jedna reakcja to ciekawostka.
Powtarzalna reakcja to juz sygnat.



Jak mysleé o walidacji przy malej bazie

Zamiast pytac: ,,Czy to jest duzo?”

zapytaj:
e czy ludzie rozumiejg problem?
e czy tematich rusza?
e czy robig kolejny krok?
e czy mam podstawe, zeby iS¢ dalej lub dopracowaé komunikat?

Prosty model oceny walidacji

Zielone swiatto

ludzie reaguja

temat przycigga uwage

pojawiajg sie odpowiedzi / zapisy / pytania
czujesz, ze problem ,zyje”

Zo6lte $wiatto

e jest troche reakciji, ale mato konkretu
e temat moze wymagac¢ dopracowania
e problem moze by¢ zbyt szeroki albo za mato bolesny

Czerwone swiatto

brak reakcji

brak odpowiedzi

brak kliknie¢

brak zainteresowania mimo kilku préb

To nie zawsze znaczy, ze pomyst jest zty. Czasem znaczy po prostu, ze trzeba poprawi¢:

problem

komunikat

grupe docelowg

albo sposob zadania pytania



Checklista walidacji przy matej bazie

ludzie reagujg na temat

przynajmniej czes¢ osob odpisuje lub klika
problem jest dla nich zrozumiaty

widze zainteresowanie kolejnym krokiem
nie opieram decyzji tylko na jednej liczbie
patrze na jako$¢ reakcji, nie tylko na skale

Zadanie praktyczne
Uzupeij:

Moéj obecny wskaznik walidaciji to:



L ry

3. Co zrobhic, jesli webinar live Cie
blokuje

Od razu Cie uspokajam, to bardzo normalne. Dla wielu oséb webinar live nie jest blokadg
techniczng, tylko blokadg mentalng (wiem, bo sama miatam te same wyzwania na
poczatku).

Pojawiajg sie mysli:

,nie jestem jeszcze ekspertem”
»a jesli nikt nie przyjdzie?”

,a jesli sie zatne?”

»a jesli nie dam rady sprzedac?”
»a jesli wyjde nieprofesjonalnie?”

Jesli tak masz, chce Ci powiedzie¢ jedno: webinar live nie jest jedyng droga. To Swietne
narzedzie, ale nie jest obowigzkowe!

Co mozesz zrobi¢ zamiast live’a

Opcja 1. Nagrane szkolenie
Nagrywasz materiat wczesniej i wysytasz go jako:

masterclass
mini szkolenie
video z oméwieniem procesu

Pssst.... Zdradze Ci sekret :) Ja wcigz tak robie :)
Opcja 2. Nagrana prezentacja + krotkie Q&A live
To Swietna opcja posrednia.

Nie musisz prowadzi¢ catego szkolenia na zywo.
okazujesz wczesniej przygotowany materiat, a na zywo jeste$ tylko na koncu.

Opcja 3. Audio / podcast / prywatne nagranie
Jesli dobrze moéwisz, ale live Cie paralizuje, mozesz zacza¢ od formatu audio.

Opcija 4. Seria maili edukacyjnych

Zamiast webinaru budujesz sprzedaz przez 3-5 dobrze napisanych maili. | ja wiasnie tak
dziatam z wiekszoscig moich produktow :)



Opcija 5. Prosty VSL / video sales page
Krotkie nagranie na stronie landingowej, w ktorym:

e nazywasz problem
e pokazujesz prostg mape
e zapraszasz do produktu

Wazne
Nie pytaj siebie teraz: ,,Czy robie to idealnie?”
Zapytaj po prostu: ,,Jaka forma jest dla mnie wykonalna teraz?”

Bo lepiej zrobi¢ prostszy ruch niz utkng¢é miesigcami w mysli: ,kiedys zrobie webinar”.

Checklista: wybierz najlepsza forme dla siebie

dobrze czuje sie na zywo

wole nagrac¢ co$ wczesdniej

chce tylko krotkie Q&A live

lepiej wypowiadam sie w audio

wole pisa¢ i budowac przez maile

chce zacza¢ od czego$ prostszego niz petny webinar

Zadanie praktyczne

Dokoncz:

Forma sprzedazy, ktéra dzi§ bytaby dla mnie najbardziej realna, to:



Jak wdrozy¢ ten model, jesli dopiero
zaczynasz

Jesli jestes na poczatku, nie probuj odtworzy¢ catego case study w 100%.
Twoim celem nie jest skopiowac¢ wszystkie elementy. Twoim celem jest wdrozy¢ wiasciwag

kolejnosc¢.

Prostsza wersja tego modelu dla poczatkujgcych

Krok 1

Nazwij problem, ktory chcesz rozwigzac.

Krok 2

Zbierz pierwsze sygnaty z rynku:

pytania
odpowiedzi
rozmowy
ankiety
reakcje

Krok 3

Sprawdz, czy temat naprawde budzi zainteresowanie.

Krok 4

Zbuduj prostg liste zainteresowanych lub prostg sciezke kontaktu.

Krok 5

Dopiero potem rozwijaj produkt i komunikacje.

Krok 6

Wybierz najprostszg forme ,premiery”, ktérg jeste$ w stanie zrobic teraz.



Wazna zasada

Nie chodzi o to, zeby zrobi¢ wszystko na raz i sie wykonczyc.
Chodzi o to, zeby nie robi¢ od razu kilku rzeczy i na dodatek w ztej kolejnosci.

To wtadnie zta kolejnos¢ najczesciej meczy ludzi najbardzie;.

Checklista: uproszczony model startowy

wiem, jaki problem chce rozwigzac

wiem, gdzie znajde pierwsze osoby

wiem, jaki sygnat uznam za walidacje

wiem, jaki bedzie méj pierwszy prosty krok sprzedazowy
nie prébuje robi¢ wszystkiego naraz

skupiam sie na procesie, nie na perfekciji



Twoj plan dziatania na najblizsze 7 dni

Jesli po przeczytaniu tego dodatku nadal myslisz: ,okej, ale od czego mam zaczgc¢
konkretnie?”.... to ponizej masz prosty plan.

Dzien 1

Opisz problem, ktéry chcesz rozwigzac.

Dzien 2

Wybierz 3 miejsca, w ktérych znajdziesz pierwsze osoby.
Dzien 3

Zadaj jedno konkretne pytanie i zbierz odpowiedzi.
Dzien 4

Przeanalizuj jezyk ludzi i sprawdz, co sie powtarza.
Dzien 5

Zdecyduij, jaki sygnat uznasz za wystarczajgcag walidacje.
Dzien 6

Wybierz prostg forme dalszego kroku:

lista zainteresowanych
mail

nagranie

ankieta

mate szkolenie

Dzien 7
Podejmij decyzje:
e ide dalej

e dopracowuje problem
e testuje jeszcze raz



Zadanie koncowe

Uzupetnij:

Moj pomyst:

Moja najprostsza forma dalszego kroku to:



| juz konczac ....

Jesli jestes na wczesniejszym etapie, bardzo mozliwe, ze nie potrzebujesz dzis wiekszej
wiedzy, tylko wiekszej prostoty.

Nie musisz mie¢ od razu duzej spotecznosci, idealnej listy i by¢ gotowa na wielki webinar.
Musisz tylko zacza¢ we wiasciwej kolejnosci.
Bo nawet maly start moze dac¢ Ci bardzo duzo, jesli:

e opiera sie na realnym problemie,
e jest sprawdzony z rynkiem,
e inie jest budowany w ciemno.

Mam nadzieje, ze ten bonusowy dodatek pomoze Ci spojrze¢ na ten proces z wiekszym
spokojem i mniejszg presja.

Pamietaj! Nie musisz robi¢ wszystkiego od razu, ale mozesz juz teraz zacza¢ robi¢ to
madrze;j.

Powodzenial
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