
Jak zbudować skuteczną
ofertę za +3000 zł
2 KONKRETNE PRZYKŁADY:

CASE STUDY

➡️ Ustal punkt startu, oraz metę:

1.Szkolenie “Jak pozbyć się migreny”

Start: 
Mam ponad 20 ataków

migreny w ciągu miesiąca

Meta:
Nie mam ataków, a jeśli wrócą

- wiem co robić

➡️ Ustal ile czasu REALNIE potrzebujesz, żeby dostarczyć obiecany efekt 
Na potrzeby przykładu zakładamy, że jest to 12 tygodni

Czas: 12 tygodni

➡️ Wypisz wszystko co jest niezbędne, żeby osiągnąć obiecany rezultaty 
Przykład: Zrozumienie skąd się biorą ataki, unikanie bodźców, które je
wywołują, jak radzić sobie podczas ataku, redukowanie ataków
migreny itd.
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➡️ Całą wiedze, którą musi opanować klient podziel na 12 tygodni. Zacznij
od tego, co może przynieść mu największą ulgę, jak np. co zrobić podczas
silnego ataku migreny i daj to na samym początku procesu.

Do każdego tygodnia przypisują odpowiedni obszar wiedzy, który
powinien opanować klient, żebyś miał pewność, że zakończy cały proces z
sukcesem.

1.Szkolenie “Jak pozbyć się migreny”

➡️ Klient powinien prowadzić dziennik, w którym zapisuje ilość ataków.
Dzięki temu i Ty i on będziecie wiedzieli, czy odnotowuje postępy i jak
zmienia się jego sytuacja.

➡️ Ustal orientacyjne normy - jak szybko powinien odczuwać poprawę.

➡️ Otwórz “okno konsultacyjne” - niech Twoi klienci mogą przyjść do
Ciebie na sesje pytań i odpowiedzi i upewnią się co zrobić, kiedy proces nie
idzie zgodnie z planem, lub kiedy stoją przed jakimś wyzwaniem, albo część
szkolenia była dla nich niezrozumiała i potrzebują uzupełnienia.


