SKRITS - ZA DARMO

Marketing: od czego zaczac¢

NA CZYM STOI
Start with Why (S. Sinek) - Obviously Awesome (A. Dunford) - Building a
StoryBrand (D. Miller) - The 1-Page Marketing Plan (A. Dib)

Cel. Ten szablon jest dla wtasciciela, ktory robi marketing na chybit trafit: troche postéw, troche
polecen, czasem reklama, i nie wie, co z tego dziata. Zapisujesz, po co istnieje Twoja firma, co robisz i
dla kogo, komunikat, ktéry klient zrozumie w piec¢ sekund, oraz jeden kanat na 30 dni. Na koncu masz
jedng decyzje: gdzie, co tydzien robisz jedng rzecz i jakg jedng liczbe obserwujesz.

W 15 minut. Po tym kroku masz trzy zdania i plan na 30 dni, nie gotowa marke. Czas to nasz szacunek,
hie zmierzyliSmy tego. Test na obcych osobach nie miesci sie w 15 minutach, wchodzi do decyzji jako
~Sprawdzam”.

1. Dlaczego (pola1i 2), 4 minuty. Wypisz trzy fakty z prawdziwej historii firmy: moment, w ktérym
problem, ktéry rozwigzujesz, zabolat Ciebie albo Klienta; klienta, z ktérego pracy jeste$ dumny;
rzecz, ktorej odmowiliscie albo ktdrg robicie inaczej, cho¢ to kosztuje. Na ich podstawie dokoncz:
Wierzymy, ze .."

2. Z czym Cie poréwnuja (pole 3), 2 minuty. Odpowiedz: co Twoi najlepsi klienci zrobiliby, gdyby
Ciebie nie byto? Wpisz do trzech odpowiedzi, od najczestsze;j.

3. Jedno zdanie (pole 4), 3 minuty. Napisz: problem klienta, potem krdétka nazwa tego, co robisz,
potem efekt dla klienta. Bez historii firmy i bez listy cech.

4. Jeden kanat (pole 6), 3 minuty. Wybierz jeden kanat na 30 dni, w ktorym sg Twoi najlepsi klienci
albo z ktoérego przyszli. Wpisz jedng czynnosc¢ tygodniowo i jedng liczbe do obserwowania.

5. Test (pole 5), 2 minuty. Wybierz trzy osoby spoza firmy i termin, kiedy pokazesz im komunikat na
pie¢ sekund.

6. Decyzja, 1 minuta. Zapisz jedng linie: ,Decydujg, ze ... Kto ... Do kiedy ... Sprawdzam ... Na przyktad:
.Decyduje, ze przez 30 dni robie marketing tylko przez administratoréw biurowcow, z dwiema
rozmowami w tygodniu. Kto: ja. Do Kiedy: od poniedziatku, przeglad po 30 dniach. Sprawdzam: ile
zapytan o oferte przyszto z tego kanatu (dzi$ O, cel 2) i czy 2 z 3 obcych 0sdb zrozumiaty
komunikat.”

Dlaczego tylko jeden kanat: to start dla firmy, ktéra robi wszystko po trochu, nie plan na zawsze. Dib
ostrzega, ze firma z jednym zrédtem klientéw jest krucha, wiec po 30 dniach decydujesz: zostaje,
zmieniam albo dodaje drugi.

Instrukcja (wersja petna) (okoto 60 minut, szacunek; test na trzech osobach osobno, zwykle w ciggu
kilku dni)

1. Wypisz trzy fakty z historii firmy i dokoncz ,Wierzymy, ze ..” (pola 1i 2). Fakty, nie hasta: kto, kiedy,
ile to kosztowato.

2. Wypisz 3 do 5 klientow, ktorzy zrozumieli Cie najszybciej i chetnie polecajg. Zapytaj, co zrobiliby
bez Ciebie (pole 3). Jesli nie masz pieciu takich klientdw, catos¢ jest hipotezg do sprawdzenia.

3. Napisz zdanie z trzech czesci (pole 4) i sprawdz je trzema pytaniami na pieé sekund (pole 5).
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4. Wybierz jeden kanat, jedng czynnosc¢ tygodniowg i jedna liczbe (pole G).

5. Po 30 dniach przeczytaj liczbe i zdecyduj: zostaje, zmieniam albo dodaje drugi kanat.

Pola szablonu

Pole Co wpisujesz

1. Trzy fakty (@) Moment, w ktorym problem, ktory
rozwigzujemy, zabolat mnie albo klienta: kiedy, co
sig stato. (b) Klient, z ktdrego pracy jestesmy
dumni, i co sie u niego zmienito. (c) Rzecz, ktorej
odmoéwilismy albo ktdra robimy inaczej niz inni,
choc¢ to kosztuje.

2. Dlaczego Wierzymy, ze ..” (jedno zdanie). Sprawdzenie
(tak/nie): to przekonanie albo sprawa, nie
obietnica dla klienta (,szybko”, ,tanio”) - nie jest
zarabianiem pieniedzy (pienigdze to skutek)
wynika z faktow z pola 1.

3.Z czym nas porownuja Imiona 3 do 5 najlepszych klientéw. Co oni
zrobiliby, gdyby nas nie byto (do trzech
odpowiedzi, od najczestszej).

4. Co robimy i dla kogo .Gdy [problem Klienta] ... Robimy [krétka nazwal.
Dzieki temu [efekt]”. Moze to by¢ wiecej niz jedno
zdanie, ale czes¢ o tym, co robimy, ma byé krotka.

5. Test pieciu sekund Pokaz komunikat trzem osobom spoza firmy na
pie¢ sekund i schowaj. Zapytaj: co oferujg? Jak to
poprawi moje zycie? Co mam zrobic, zeby Kupic¢?
Zaliczone, gdy co najmniej 2 z 3 odpowiedzg na
wszystKie trzy wtasnymi stowami. Zakresl kazde
stowo, ktore zna tylko ktos z Twojej branzy, i
zamien je.

6. Jeden kanat na 30 dni Kanat (tam, gdzie sg lub skad przyszli najlepsi
klienci) - jedna czynnos¢ tygodniowo (konkretna,
do zrobienia w godzine) - jedna liczba do
obserwowania, dzi$ i cel - data przeglgdu - decyzja
po 30 dniach: zostaje, zmieniam, dodaje drugi.

7. Decyzja .Decyduje, ze ... Kto ... Do kiedy ... Sprawdzam ..”

Przyktad fikcyjny (firma i liczby sa fikcyjne, na potrzeby szablonu)
Firma sprzgtajaca biura, 14 osob.

o 1. Trzy fakty. (a) Wtascicielka przez 6 lat pracowata w firmie administrujgcej biurowcem i co
tydzien odbierata telefony od najemcow, ze sprzatanie zndw nie przyszto. (b) Kancelaria prawna z
12 osobami odeszta od poprzedniej firmy po tym, jak sprzgtaczka zostata odestana spod drzwi po
zmianie ochrony. U nas ma te same dwie osoby od trzech lat. (c) OdmodwiliSmy przetargu na
sprzatanie centrum handlowego, bo nie mogliSmy zagwarantowac tych samych ludzi.
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2. Dlaczego. ,\Wierzymy, ze biuro, o ktérego czystosci nikt nie musi pamietac, to biuro, w ktérym
ludzie pracujg spokojniej.” Sprawdzenie: przekonanie, nie obietnica (tak), nie zarabianie pieniedzy
(tak), wynika z faktow (a) i (b) (tak).

e 3.Zczym has porownuja. Najlepsi Klienci: kancelaria, dwa biura architektow, agencja reklamowa,
firma IT. Bez nas: pracownik na pot etatu, ktory sprzata ,Kiedy ma czas”; duza firma sprzgtajaca z
infolinig; sprzatanie przez wtasny zespot po godzinach.

e 4.Corobimyidlakogo.,Gdy w biurze sprzatanie raz jest, raz go nie ma, a kazda zmiana osoby
oznacza ttumaczenie wszystkiego od nowa, tracisz czas i nerwy. Sprzatamy biura do 30 0sob,
zawsze tymi samymi dwiema osobami. Dzieki temu nikt u Ciebie nie musi o tym pamietac.”

e 5, Test pieciu sekund. Wynik fikcyjny: 2 z 3 oséb odpowiedziaty na wszystkie trzy pytania. Jedna
zapytata, co znaczy ,do 30 0sob”, wiec w hagtowku jest ,biura do 30 osob” Test powtdrzony po
zmianie.

¢ G.Jeden kanat na 30 dni. Kanat: administratorzy biurowcow, bo to do nich dzwonig najemcy, gdy
sprzgtanie zawodzi. Czynnos¢ tygodniowa: dwie rozmowy z administratorami, w ktorych méwimy
komunikat z pola 4. Liczba: zapytania o oferte przychodzgce z tego kanatu w miesigcu (dzi$ O, cel
po 30 dniach: 2). Przeglgd po 30 dniach.

e 7.Decyzja. ,Decyduje, ze przez 30 dni robimy marketing tylko przez administratoréw biurowcow, z

dwiema rozmowami w tygodniu. Kto: wtascicielka. Do kiedy: od poniedziatku, przeglad po 30

dniach. Sprawdzam: ile zapytan o oferte przyszto z tego kanatu i czy 2 z 3 obcych osob

zrozumiaty komunikat.”

Od nas. Pomyst ,dlaczego” jest od Simona Sinka (Start with Why, rozdz. 3 i 13): to cel, przekonanie albo
sprawa, nie zarabianie pieniedzy, i znhajduje sie go w przesztosci zatozycieli, nie wymysla; jego teze, ze
ludzie kupuja ,dlaczego”, Sinek opiera gtdwnie nha przyktadach firm, wiec traktujemy jg jako hipoteze
do sprawdzenia testem. Pytanie ,,co zrobiliby bez Ciebie” jest od April Dunford (Obviously Awesome),
zdanie z trzech czesci i trzy pytania na pie¢ sekund od Donalda Millera (Building a StoryBrand, cz.11i
3), a szukanie Klientéw tam, gdzie sg, i mierzenie, skad przychodzg, od Allana Diba (The 1-Page
Marketing Plan, rozdz. 3). Sinek radzi zaczynac¢ od dlaczego, a Miller od problemu klienta, wiec w pie¢
sekund dajemy pierwszenstwo problemowi; od nas sg tez trzy fakty zamiast ankiety, prég2z 3i

jeden kanat na 30 dni.
Kiedy zadzwonié do nas. Zadzwon, gdy:

* po 15 minutach masz dwa rézne zdania ,co robimy i dla kogo’, a trzy obce osoby odpowiadajg na
trzy pytania trzy rézne rzeczy;

e nie masz pieciu klientdw, ktérych mozesz nazwac najlepszymi, i nie wiesz, kogo zapytac, co
zrobiliby bez Ciebig;

e zamierzasz wydac na stroneg, reklame albo agencje wiecej niz miesieczny przychod z jednego
klienta.

Pierwsza rozmowa z nami trwa 30 minut i jest bezptatna. Przynies$ swoje trzy zdania.

Prompt dla Twojego Al. Ten prompt dziata na Twoim wtasnym koncie ChatGPT, Claude albo Gemini i
zna tylko to, co mu napiszesz; naszg metode na wiedzy Twojej firmy stosujemy w Diagnozie.

Jeste$S spokojnym coachem. PoprowadZz mnie przez karte ,Marketing: od

czego zaczal”, wersje na 15 minut.
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Zasady:

1. Zadawaj jedno pytanie naraz i czekaj na mojg odpowiedz.

2. Gdy odpowiedZ jest ogdlnikowa, popro§ o liczbe, date albo przykiad z
mojej firmy.

3. Niczego nie wymySlaj o mojej firmie ani o klientach. Czego nie wiem,
zapisz jako ,do sprawdzenia”.

4., Nie pisz za mnie zdanh. Mozesz poda¢ dwa warianty, wybieram ja.

Na poczagtku powiedz mi: ,Nie wklejaj hasel, numerdéw kont ani danych
osobowych.”

Kolejno§¢ pytan: (1) trzy fakty z historii firmy i zdanie ,Wierzymy, ze
."; (2) co moi najlepsi klienci zrobiliby beze mnie; (3) problem
klienta, krétka nazwa, efekt; (4) jeden kanal na 30 dni, jedna czynnoSé
tygodniowo, jedna liczba; (5) trzy osoby do testu pieciu sekund.

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

"

Chcesz zrobic¢ to z nami?

Chcesz, zeby ktos obcy sprawdzit Twoj komunikat i wybor kanatu?

W Diagnozie robimy to z Tobg, na Twoich Klientach i liczbach: 5 dni
roboczych, 4 900 zt.

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

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

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