SKRITS - ZA DARMO

Rozbidrka oferty: arkusz wtasciciela

MODEL

Rozbidorka oferty

NA CZYM STOI

$100M Offers (A. Hormozi) - Monetizing Innovation (M. Ramanujam, G. Tacke)

Cel. Arkusz pomaga spojrzec¢ na jedng oferte oczami klienta: co obiecuje, czym to udowadnia i czego
klient sie boi. Pokazuje, ktére elementy pakietu sprzedajg, ktére sg tylko mite, a ktére hamujg zakup.

Na kohcu masz nowa wersje oferty i krotki plan rozmodw, ktdrymi jg sprawdzisz.

W 15 minut. Po tym kroku wiesz, ktory jeden ruch zrobi¢ w ofercie i jak go sprawdzié na trzech
rozmowach. Czas to nasz szacunek, nie zmierzyliSmy tego. Wpisy bez zrddta zostajg ,zgaduje™ to nie
btad, to lista pytan do rozmow.

1. Oferta (czesé A), 3 minuty. Wpisz oferte i cene, z czym klient Cie poréwnuje (konkurent,
zatrudnienie kogos, zrobi sam, nic) i co klient ma ,po" jego stowami. Cytat z maila albo rozmowy
wpisz jako zrédto. Brak cytatu to ,zgaduje”.

2. Cztery pytania (czes¢ B), 4 minuty. Przy swojej ofercie wpisz O albo 1 w kazdym wierszu. 1 znaczy:
jest i klient widzi dowod.

3. Jeden ruch (czes$é B), 3 minuty. Wybierz wiersz z zerem. Najpierw bierz czas albo wysitek (,Kiedy
zobacze pierwszy efekt?” ,lle wysitku?”), dopiero potem wiekszg obietnice. Wpisz jeden ruch, ktéry
zamieni O w 1.

4. Efekt (czes$¢ E), 2 minuty. Napisz efekt jednym zdaniem, stowami klienta, oraz pierwszy widoczny
efekt i dzien, w ktorym przychodzi.

5. Rozmowy (czesé F), 2 minuty. Wybierz trzy osoby, ktore kupity albo rozwazaty zakup (nie

n

znajomych). Zapisz regute przed pierwsza rozmowa: ,Jesli ...z 3 0osbéb ..., to ..".

6. Decyzja, 1 minuta. Zapisz jedng linie: ,Decydujg, ze ... Kto ... Do kiedy ... Sprawdzam ... Na przyktad:
,Decyduje, ze do oferty wchodzi pierwszy raport do 10. dnia miesigca. Kto: ja. Do kiedy: za 2
tygodnie. Sprawdzam: w 3 rozmowach, czy co najmniej 2 osoby uznajg ten termin za powdd do
zakupu.”

Catg oferte przebudujesz w wersji petnej. Po 15 minutach nie zmieniaj jeszcze ceny ani pakietu.

Instrukcja (wersja petna) (okoto 90 minut na wypetnienie, szacunek; rozmowy osobno, okoto 5 razy
po 20 minut w ciggu dwdch tygodni)

1. Wybierz jedng oferte. Potdz obok strone albo oferte w PDF, cene i notatki z ostatnich wygranych i
przegranych rozmow.

2. Wypetnij czesci A, B i C. Przy kazdym wierszu wpisz zrédto: cytat, mail, opinie. Brak zrédta znaczy
.Zzgaduje" a taki wiersz idzie do rozmdw w czesci F.

3. W czesci D wypisz hajwyzej 9 elementdow oferty i zdecyduj o kazdym.

4. Zt6z karte w czesci E. Policz najgorszy scenariusz gwarancji i limit miejsc, zanim cokolwiek
obiecasz.
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5. Przeprowadz rozmowy z czesci F, popraw arkusz i dopiero wtedy zmien oferte.

Pola szablonu

A. Ofertai cel klienta

Pole Wpis | Zrédto

Ofertaicena

Z czym Klient Cie porownuje: konkurent,
zatrudnienie kogos, zrobi sam, nic

Co klient ma ,po”, jego stowami

B. Cztery pytania klienta (0 = brak, 1 = jest i klient widzi dowdd)

Pytanie Klienta Twoja Gtoéwna Dowaéd, ktory Jeden ruch, zeby
oferta O/1 alternatywa 0/1 klient widzi byto 1

Co dostane?

Skad mam wiedziec¢, ze u
mnie zadziata?

Kiedy zobacze pierwszy
efekt?

lle wysitku bedzie mnie to
kosztowac?

Najpierw poprawiaj czas i wysitek, dopiero potem wiekszg obietnice.

C. Obawy klienta (3 do 5 wierszy)

Krok, ktory Klient Najwieksza Rodzaj: nie optaci sig, u mnie nie Skad Odpowiedz
musi zrobié¢ obawa zadziata, za trudne, za dtugo wiem JJak..”

D. Elementy oferty (najwyzej 9)

Element Klienci: Konieczne, mite, Wartosc dla Koszt dla Decyzja: zostaje, bonus,
niepotrzebne klienta W/N Ciebie W/N osobno, wypada

Najpierw tnij drogie i mato warte, potem tanie i mato warte. Element, ktérego nie chcg 2 z 5 pytanych,
to kandydat do wyjecia.

Sygnaty ostrzegawcze: O Doktadasz elementy, a nie umiesz w jednym zdaniu powiedzieé, po co klient
kupuje. O Prawie nikt nie targuje sie o cene, a kalendarz jest petny. Cena moze byc¢ za niska. O To, co
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klientow cieszy najbardziej, dajesz za darmo, zeby domkngé¢ sprzedaz. O Styszysz ,ciekawe, ale nie dla

nas” i dalej w to inwestujesz.

E. Nowa karta oferty

Pole

Wpis

Nazwa: 3 z 5 czesci (powdd teraz, dla kogo, cel, czas, rodzaj,

np. program)

Efekt jednym zdaniem, stowami klienta

Pierwszy widoczny efekt i dzien, w ktérym przychodzi

Gwarancja: ,Jesli nie X do Y, to 2"

Warunki gwarancji: co Klient musi zrobi¢

Najgorszy scenariusz: koszt na klienta x klienci naraz = kwota.

Staé¢ mnie: tak / nie

Limit miejsc: godziny na obstuge w miesigcu + godziny na

klienta

Czego nie ma w ofercie

Zasada bez rabatu: zamiast rabatu mniej zakresu albo cos w

zamian

F. Plan rozmow (5 osob, ktore kupity albo rozwazaty zakup; nie znajomi) Kolejnosé: problem, potem

warto$é kazdego elementu, na koncu cena. Pytania: Jaka cena bytaby do przyjecia? Jaka wysoka? Jaka

za wysoka? Po kazdej: ,Dlaczego?”. ,Gdyby mogt Pan / mogta Pani zostawi¢ tylko 3 elementy, ktére?".

Przeczytaj gwarancje na gtos i zapisz reakcje. Reguta zapisana przed pierwszg rozmowa:

Czytaj kazdg odpowiedz osobno, nie $rednia.

Przyktad fikcyjny (firma i liczby sa fikcyjne, na potrzeby szablonu)

Biuro rachunkowe, 9 osob.

A. Oferta: ,Petna ksiegowos¢ dla spotek” 1100 zt netto miesiecznie. Klient poréwnuje z biurem za 700

zt iz ,zrobie sam w programie”. Efekt ,po" ,Do 10. dnia wiem, ile zarobitem w poprzednim miesigcu”

(rozmowa z Klientem).

B.
Pytanie Oferta
Co dostane? 1
Skad wiem, ze 0
zadziata?
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Biuro za
700 zt

Dowod

lista ustug na stronie

brak opinii

Ruch

bez zmian

3 opinie Klientéw za ich zgoda,
przyktadowy raport
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Pytanie Oferta Biuro za Dowod Ruch
700 zt
Kiedy pierwszy 0 0 nikt nie wie JPierwszy raport do 10. dnia drugiego
efekt? miesigca”
Ile wysitku? 1 0 faktury zdjeciem w pokazac to w ofercie

Wynik 2 z 4 przy 1z 4 u tanszego biura: hajpierw pewnos¢ i czas.

C.

Krok klienta

Zmiana biura

Faktury co
miesigc

Kontrola z
urzedu

D.

Element

Obawa

.Za duzo z tym
roboty”

.Nie mam na to
czasu”

»,Zostane z tym

sam

Ksiegowanie i deklaracje

Raport wynikéw do 10. dnia

Obecnosé przy kontroli

Aplikacja do faktur

Kadry i ptace

Newsletter podatkowy

aplikacji

Rodzaj

za trudne

za dtugo

u mnie nie
zadziata

Klienci

konieczne 5/5

konieczne 4/5

konieczne 3/5

mite 3/5

niepotrzebne 3/5

niepotrzebne 3/5

Skad wiem

3z 5 przegranych

rozmow

2 maile klientéw

zgaduje

Wartosé

W

#Jak.”

Jak zmieni¢ biuro w tydzien: sami
odbieramy dokumenty

Jak wystac fakture w 10 sekund:
zdjecie w aplikacji

Jak przejsc¢ kontrole: jesteSmy przy

niej

Koszt Decyzja

w zostaje

N zostaje, trafia do nazwy
w zostaje

N zostaje

W osobno, 45 zt za osobe
N wypada

Zaznaczony sygnat: pierwszy (przez lata doktadali newsletter i kolejne ustugi).

E. Nazwa: ,Ksiegowosc¢ z raportem do 10. dnia dla spotek do 10 oséb”. Efekt: co miesigc do 10. dnia
wiesz, ile zarobites, i przy kontroli nie jeste$ sam. Pierwszy efekt: raport do 10. dnia drugiego miesigca.

Gwarancja: ,Jesli przez nasz btgd zaptacisz odsetki albo kare, oddajemy catg kwote.” Warunki:

dokumenty do 5. dnia miesigca, odpowiedz na nasze pytania w 3 dni robocze. Najgorszy scenariusz:

okoto 2 000 zt na sprawe x 3 sprawy w roku = 6 000 zt; stac¢ nas: tak. Limit: 2 ksiggowe x 120 h + 5 h na

klienta = 48 Klientéw; dzi$ 41, czyli 7 wolnych miejsc (méwimy o tym tylko, gdy to prawda). Czego nie

ma: kadry i ptace, doradztwo przy transakcjach. Zasada bez rabatu: przy prosbie o rabat proponujemy

wersje bez obechosci przy kontroli albo umowe na 12 miesiecy ze zgodg na opinie na stronie.
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F. 5 rozmow: 2 obecnych klientow i 3 firmy, ktére w tym roku pytaty o oferte i nie kupity. Reguta: jesli
3z 5 uzna 1100 zt za cene do przyjecia, cena zostaje; jesli 2 z 5 nie chce elementu, wypada z pakietu.

0d nas. Cztery pytania w czesci B to cztery sktadniki wartosci z ksigzki Alexa Hormozi (S100M Offers,
czesc¢ Value Equation”): efekt, wiarygodnosé, czas i wysitek; on tez pisze, ze duze obietnice sktada
kazdy, a trudniej wygrac¢ czasem i wysitkiem. Rozmowy z klientami o tym, za co naprawde zaptacy, i
podziat elementdw na konieczne i mite wzieliSmy z Monetizing Innovation (Madhavan Ramanujam i
Georg Tacke, rozdz. 4 i 6). Od nas jest liczenie najgorszego scenariusza gwarancji i limitu miejsc przed
obietnicg, reguta zapisana przed rozmowami i cztery sygnaty ostrzegawcze.

Kiedy zadzwoni¢ do nas. Zadzwon, gdy:

e po trzech rozmowach styszysz trzy rézne powody, dla ktérych Kklienci nie kupili, zamiast jednego,
ktory sie powtarza;

e gwarancja albo limit miejsc, ktére chcesz obiecaé, w najgorszym scenariuszu kosztujg wiecej niz
miesieczny przychdd z tej oferty;

e chcesz zmieni¢ cene albo zdjg¢ element z pakietu i potrzebujesz kogos, kto powie ,nie”, zanim
klienci sie o tym dowiedza.

Pierwsza rozmowa z nami trwa 30 minut i jest bezptatna. Przynie$ swojg karte oferty.

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§ spokojnym coachem. PoprowadZ mnie przez karte ,Rozbidrka
oferty”, wersje na 15 minut.

Zasady:

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

2. Gdy odpowiedZ jest ogbélnikowa, popro$S o liczbe, cytat klienta albo
przyktad.

3. Niczego nie wymySlaj o mojej firmie ani o moich klientach. Gdy nie
mam zroédta, zapisz ,zgaduje”.

4. Nie wybieraj ruchu za mnie. Mozesz poda¢ dwa warianty, wybieram ja.
Na poczatku powiedz mi: ,Nie wklejaj hasel, numerdéw kont ani danych
osobowych.”

Kolejnos¢ pytan: (1) oferta, cena, z czym klient mnie pordéwnuje, co ma
~PO” Jjego sitowami; (2) cztery pytania klienta, kazde 0 albo 1, z
dowodem; (3) jeden ruch, najpierw dla czasu albo wysitku; (4) efekt
jednym zdaniem i pierwszy widoczny efekt; (5) trzy osoby do rozméw i
regula przed rozmowa.

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

"
o
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Chcesz zrobi¢ to z nami?

Chcesz przebudowac oferte razem z nami? W Programie 90 dni jedno
usprawnienie marketingu albo sprzedazy robimy razem z Toba.

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

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

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