SKRITS - ZA DARMO

Mapa Przewagi: cztery decyzje

MODEL NA CZYM STOI
Mapa Przewagi Blue Ocean Strategy (W. Chan Kim, R. Mauborgne)

Cel Szablon pokazuje, w czym Twoja firma wyglada dla klienta tak samo jak inni. Pomaga wybrag, z
czego zrezygnhowad, zeby dac klientowi wyraznie wiecej tam, gdzie mu zalezy. Konczysz z jedna
rzeczg, ktorg przestajesz robié, i jednym ruchem na 30 dni.

W 15 minut. (szacunek, nie zmierzyliSmy tego) Uczciwie: w 15 minut powstaje robocza decyzja oparta
na hipotezach, nie na rozmowach z klientami. Trzy rozmowy z wersji petnej to osobny czas, liczony w
dniach.

1. (2 min) Wpisz, co Klient chce zatatwié, jego stowami (A). Wybierz jednego, najczestszego
konkurenta.

2. (3 min) Wypisz piec¢ rzeczy, o ktore toczy sie gra, tak jak powiedziatby klient. Cena jest pierwsza
(B).

3. (4 min) Ocen od 1do 5 konkurenta i siebie dzis. Przy kazdej ocenie wpisz, skad jg masz, albo
Jhipoteza” (B).

4. (3 min) Wybierz jedno ,usun” i jedno ,podnies” albo ,stworz". Wpisz, ktore ,usun” ptaci za to drugie
(D).

5. (3 min) Napisz jedng linie: ,Decyduje, ze ... Kto ... Do kiedy ... Sprawdzam ..” z jedng rzecza, ktorg
przestajesz robi¢ (G). Dopisz: ,to hipoteza, sprawdzam jg w trzech rozmowach”.

Instrukcja (wersja petna) (szacunek: okoto 50 minut przy biurku, nie zmierzyliSmy tego; trzy
rozmowy w kroku 5 to osobny czas)

1. Wpisz, co klient chce zatatwic, jego stowami. Wybierz trzy alternatywy: najczestszego konkurenta,
inny sposodb na to samo i ,robig sami albo nic nie robig".

2. Spisz 8 rzeczy, o ktére toczy sie gra, tak jak powiedziatby Klient. Cena zawsze pierwsza.

3. Ocen kazdg alternatywe i siebie od 1 do 5 (przy cenie 5 znaczy najdrozej). Przy kazdej ocenie
zapisz, skad jg masz; bez zrédta napisz ,hipoteza”.

4. Wypetnij cztery decyzje. Kazde ,podnies” i ,stwdrz” musi mie¢ wpisane, ktére ,usun” albo
Logranicz” za nie ptaci. Ustal ocene docelowg i sprawdz trzy testy.

5. Zanim zmienisz cokolwiek, porozmawiaj z trzema osobami: Klientem, kims, kto nie kupit, i kims, kto
robi to sam. Pytaj o ostatnig prawdziwg decyzje, nie o opinie.

Pola szablonu
A. Co klient chce zatatwic (jego stowami):

B. Mapa (oceny od 1 do 5)
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Czynnik stowami Kklienta Konkurent Inny sposdb Sami / nic My dzi$ My cel Skad wiem

1.Cena

C. Odczyt (zaznacz): O roznie sie od jednej alternatywy najwyzej o 1 punkt prawie wszedzie - O jestem
wysoko wszedzie, ale nie widac¢ tego w marzy - O obiecuje duzo w jednym, a zaniedbuje to, od czego

to zalezy - O nazwy czynnikow sg haszym zargonem

D. Cztery decyzje

USUN: co wszyscy daja, a klient by nie zauwazyt PODNIES: gdzie klient godzi sie na kompromis

(ptaci za to:..)

OGRANICZ: czego dajemy wiecej, niz klient uzywa STWORZ: czego nikt jeszcze nie daje (ptaci za
to:..)

E. Trzy testy: O skupienie: najwyzsza ocena najwyzej na 3 czynnikach - O odmiennos$é: co najmniej 2
punkty réznicy od kazdej alternatywy na co najmniej 2 czynnikach - 0O hasto do 12 stéw, prawdziwe juz

dzis:
F. Trzy rozmowy: kto (klient / nie kupit / robi sam), co zmienita w mapie:

G. Decyzja: przestajemy robic od -jeden ruch na 30 dni - kto - przeglad

mapy za 90 dni:
Przyktad fikcyjny (firma i liczby sa fikcyjne, na potrzeby szablonu)
Biuro rachunkowe, 9 0séb, obstuguje mate firmy ustugowe.

A..Chce miec¢ spokdj z podatkami i wiedzie¢, ile moge wyptacié!
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Czynnik Biuro Ksiggowos¢é Sami + My My Skad wiem

B online znajomy dzis cel

1. Cena 3 1 1 3 3 cenniki

2. Szybko odpisujg 2 3 1 2 5 2 skargi
klientow

3. Wiem, co jest w cenie 2 a4 5 2 5 hipoteza

4. Spotkania w biurze 4 1 1 4 1 nasz grafik

5. Gruby raport co miesigc 4 2 1 4 2 strona biura
B

6. Podpowiedza, zanim cos$ 2 1 1 2 4 hipoteza

podpisze

7. Przypominajg o terminach 2 4 1 2 4 aplikacja
online

8. Pomoga przy kontroli 4 1 1 4 4 umowy

C. @ R6znimy sie od biura B najwyzej o 1 punkt na wszystkich 8 czynnikach. @ Spotkania i raporty
kosztuja nas duzo, a Klienci o nie nie pytaja.

D. Usun: comiesieczne spotkania w biurze (zostaje jedno online na kwartat, na zyczenie). Ogranicz:
raport z 12 stron do 3 liczb na start miesigca. Podnies: odpowiedz w 4 godziny robocze (ptaci za to:
czas po spotkaniach); przypomnienia o terminach SMS (ptaci za to: krétszy raport). Stworz: 15 minut
rozmowy ,zanim podpiszesz” przy wiekszej decyzji klienta (ptaci za to: krotszy raport).

E. @ Skupienie: najwyzej ha 2 czynnikach. @ Odmiennosé: od biura B réznica na czynnikach 2, 3 i 4; od
onlinena 2,6i8; od ,sami”" na 2i 6. 0 Hasto ,0dpisujemy w 4 godziny. Wiesz, co jest w cenie: dzi$
nieprawdziwe, odpisujemy w 1 do 2 dni. Uzywamy go dopiero, gdy bedzie prawda.

F. Klientka od 5 lat: spotkan nie potrzebuje, chce szybkich odpowiedzi. Firma, ktéra odeszta do
ksiegowosci online: odeszta, bo ,hie wiedziata, za co ptaci”. Wtascicielka, ktdra robi sama: boi sie
kontroli, nie ceny. Zmiana: czynnik 8 zostaje wysoko.

G. Przestajemy: comiesieczne spotkania, od przysztego miesigca. Ruch na 30 dni: dyzur odpowiedzi
codziennie od 9 do 13, prowadzi Anna. Przeglad mapy za 90 dni.

0d nas. Uktad jest z ksigzki Blue Ocean Strategy (W. Chan Kim, Renée Mauborgne): kanwa strategii,
cztery pytania ,usun, ogranicz, podnies, stwoérz" i trzy cechy dobrej strategii, czyli skupienie,
odmiennosé i hasto, ktore moéwi prawde. Od nas jest skala od 1 do 5 z polem ,skad wiem”, zasada, ze
kazde ,podnies” i ,stworz” wskazuje, co za nie ptaci, hasto do 12 stow i trzy rozmowy: z klientem, z
o0sobg, ktéra nie kupita, i z osobg, ktdra robi to sama.

Kiedy zadzwoni¢ do nas.

e W kolumnie ,skgd wiem" przy wiekszosci ocen stoi ,hipoteza”, a nie wiesz, jak je sprawdzic.

o Jestes wysoko wszedzie, ale nie widac tego w marzy.
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e Po trzech rozmowach mapa zmienita sie tak, ze nie wiadomo juz, co usungc.

Pierwsza rozmowa (30 minut) jest bezptatna. Przejdziemy na niej przez Twojg mape i zobaczymy,
ktore oceny wymagajg sprawdzenia.

Prompt dla Twojego Al. Skopiuj go do wtasnego konta ChatGPT, Claude albo Gemini; naszg metode,
na wiedzy Twojej firmy, stosujemy w Diagnozie.

JesteS spokojnym coachem dla wtaSciciela matej firmy. PoprowadZ mnie
przez

+Mape Przewagi”: jedno pytanie na raz, po kazdym czekaj na mojg
odpowiedz.

Na poczagtku przypomnij mi: ,Nie wklejaj hasel, numerdw kont ani danych
osobowych.”

Kolejnosé: 1) co klient chce zatatwié, jego siowami; 2) trzy
alternatywy:

najczestszy konkurent, inny sposéb na to samo, ,robig sami albo nic”;
3) pie¢ do

oSmiu rzeczy, o ktdére toczy sie gra, cena pierwsza; 4) oceny 1-5 dla
alternatyw

i dla mnie, przy kazdej skad je mam albo ,hipoteza”; 5) co usuwam,
ograniczam,

podnosze i tworze (kazde podniesienie i stworzenie ma wskazaé, co za
nie ptaci).

Gdy odpowiedz jest ogdélnikowa, popro§ o liczbe albo przyktad. Niczego
nie

zmySlaj o mojej firmie ani o konkurentach; gdy czego$ nie wiesz,
zapytaj.

Na kofcu napisz jednag linie: ,Decyduje, 2ze .. Kto .. Do kiedy .. Sprawdzam

”n
ee ®

Chcesz zrobié¢ to z nami?

Chcesz wdrozyc te decyzje? W Programie 90 dni jedno usprawnienie
marketingu albo sprzedazy robimy razem z Toba.

Przejdziemy przez Twoj szablon na 30-minutowej rozmowie. Bezptatnie.

aic-site.chmura-mac.workers.dev/pl/kontakt/

Przyktady w szablonach sg fikcyjne. Czasy podane przy instrukcjach to nasze
szacunki, nie pomiary.
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