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KOLO TRANSFORMACJI BIZNESOWE)
Zacznij $wietnie zarabia¢ w swoim biznesie!

Koto przedstawia 4 kluczowe obszary niezbedne do osiggania wynikéw sprzedazowych. Kazdy obszar
podzielony jest na 3 sfery, wptywajgce na Twdj biznes.

Zadanie 1: Zaznacz na kole, w skali 1-10, poziom satysfakcji z sytuacji w kazdej z sfer. Podazaj za
pytaniami naprowadzajgcymi z tabeli.

weeeeeee. (kwota netto) FINANSE

....... (h) SYSTEM MARKA ...............
Sfery biznesu Pytania naprowadzajace: Odpowiedzi
1. Misja Jaka masz misje w biznesie?

Jakimi wartosciami kieruje sie Twdj biznes?
Jaki jest archetyp Twojej marki?
2. Wizja Jak wyobrazasz sobie firme za rok oraz 2-3lata?
Jaka jest Twoja rola w Twoim biznesie i jak widzisz przysztos¢?
Jaki plan rozwoju firmy ustalitas na najblizsze 3 lata?
3. Motywacja Po co pracujesz w biznesie?
Co lub kto napedza Cie do dziatania?
Co Ci przynosi biznes? Jakie korzysci przyniesie w przysztosci?
4. Widocznosé Gdzie mozna Cie znalezé w sieci?
Jak bardzo jeste$ widoczna dla swojego klienta?
Na ile zadbatas o spdjnosc przekazu w swoich przestrzeniach w
kontekscie grafik, tresci i wizerunku?
5. Klient Jaki jest Twoj docelowy klient?
Na ile znasz jego potrzeby, pragnienia, przekonania i obiekcje?
Ilu masz klientéw obecnie i jaki przychdd przynosi srednio klient?
6. Relacja W jakie interakcje wchodzisz z klientem? Na zywo, pisemnie?
Jakie narzedzia wykorzystujesz do kontaktu z klientem?
Jak wykorzystujesz pozyskany kontakt? Do jakich dziatan?
7. Kanat Gdzie sprzedajesz swoje ustugi/produkty? np. sklep www
Jakie narzedzia wykorzystujesz? np. email/webinar
Jakie techniki sprzedazy stosujesz? np. limit, rabat, case studies
8. Model Jak wyglada Twoj lejek sprzedazowy? Jak wyglada kampania?
Jakg masz forme ptatnosci? Jakie opcje? Rabaty? Bonusy?
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W jaki sposdb dostarczasz produkt/ustuge?
Jak dbasz o klienta przed/w trakcie/po sprzedazy?

9. Organizacja

W jakim stopniu korzystasz z reklam i automatyzacji sprzedazy?
lle zadan i jakie delegujesz innym lub outsource’sujesz?

Jak wyglada Twoje planowanie dziatan
mareketingowo/sprzedazowych?

10. Zarobki

Jakg masz pensje (netto) z biznesu a jakie ma dochody firma?
Jakie masz cele finansowe na rok i na 2-3 lata w przod?

Jak Twoje ceny majg sie do celéw finansowych?

Jak wygladajg koszty w kontrze do przychodow?

11. Rozwdj

Jaki widzisz potencjat wzrostow w sprzedazy i zarobkéw?

lle potrzebujesz zarobi¢ na firmie, aby osiggnac¢ pensje w kwocie
3 krotnie przewyzszajgca Twoje wydatki na zycie, styl zycia?

Jaki wynik finansowy umozliwitby Ci sprzedaz firmy/know-how?

12. Produkt

Jakie produkty sprzedajesz? W jakich konfiguracjach?
Jak dtugo klient zostaje z Twoimi ofertami?
Na ile dochody ze sprzedazy realizujg Twdj cel finansowy?

Zadanie 2: Przy kazdej sferze napisz liczbe okreslajacg poziom satysfakcji. Zsumuj liczby i podziel na
12, aby obliczy¢ srednig satysfakc;ji z kota.

Chcesz sprawdzi¢ na jaka transformacje jeste$ gotowa?

Zadanie 3: Uzupetnij tabele podajgc 4 wskazniki.

biznesie. Wptyw biznesu na
Twoje zycie osobiste.

OBSZAR | Ocena sytuacji obecnejiza2-3 | TERAZ PERSPEKTYWA PERSPEKTYWA
lata. 1 ROK 2-3 LATA
F Obecna i przyszta pensja (kwota | ........ (kwota) ceeeneens (kwota) veeveeenns (kwota)
(finanse) | netto) miesiecznie (wszystkie
zrodta). ] (0-3) weeenn(0-3) | (0-3)
Oznacz poziomy wolnosci
finansowej 0-1-2-3 (pensja vs
krotnos¢ wydatkow np.
3krotnos¢ wydatkow daje 3 —
poziom wolnosci).
S Liczba godzin w ciggu dniaw | .......... h | h | h
(system) | pracy w biznesie/nad biznesem.
M Osiggniecia firmy i TWOJE N@ | cioieerecececsininiee | creviresie e sesniniees | ceereeesvseesesseseesanes
(marka) | rynku. Sukcesy medialng, | e | e | e e
WiIiZerunkowe, 0SODIStE W | oo | e csieireenees | cerreee e e
biznesie.
| (idea) Wizja biznesu i Ciebie W | e | et | e s

Zapraszam na sesje strategiczng o mozliwosci wdrozenia oferty premium w Twoim biznesie. Umdwisz

sie przez strone Akademii Business Flow: www.mymamymoc.pl/go-premiumm-akademia



http://www.mymamymoc.pl/go-premiumm-akademia

