Sa takie momenty, kiedy cztowiek ma wrazenie, ze pracuje ,do przodu”, a potem nagle orientuje sie, ze w
rzeczywistosci pracuje w kotko. Kazdy klient, kazda sprawa, kazde zlecenie przypomina start nowego wyscigu. To
dziata dobrze, gdy skala jest niewielka, ale przy wiekszych ambicjach wchodzi w gre cos, co w mojej gtowie na
dtugo stato sie hastem bez pokrycia. Bogac sie kiedy $pisz brzmiato jak reklama z okfadki, az do chwili, gdy
zobaczytem to w praktyce: regularne przychody, ktére przychodza w cyklach, niezaleznie od tego, czy akurat w

danym tygodniu masz ochote odbieraé¢ maile.

Subskrypcja sama w sobie nie jest magiczna. Magia zaczyna sie dopiero wtedy, kiedy projektujesz oferte tak, zeby
utrzymywata wartos¢ i spodziewany efekt po stronie klienta przez caty okres rozliczeniowy. Wtedy dochdd
przestaje by¢ zdarzeniem, a staje sie systemem. A system ma jedna zalete: mozna go usprawniaé, mierzy¢ i

porzadkowac. | to jest realny fundament dochodu, ktory tatwiej przewidzie¢, a trudniej go przerwac.

Dlaczego ,,subskrypcja” bywa gorsza niz jednorazéowka

Zanim przejde do tego, jak to sensownie zbudowad, warto uczciwie powiedzie¢, gdzie subskrypcje potrafig sie
wykrzaczy¢. Wiele oséb probuje je wprowadzi¢ ,na site”, bo ustyszato, ze to stabilizuje cash flow. Tymczasem

stabilizacja bez wartosci dla klienta jest tylko stabilnym rozczarowaniem.

Spotkatem sie z firma ustugowa, ktéra przerobita oferte konsultingu na abonament ,za dostep”. Klient dostawat
dostep do konsultacji w liczbie, ktéra tatwo byto przekroczy¢ lub nie do konca rozumieé. Po dwéch miesigcach
ludzie zaczeli rezygnowac nie dlatego, ze konsultacje byty stabe, tylko dlatego, ze nie widzieli jasnej relacji miedzy

tym, co ptaca, a tym, co finalnie dostajg. Abonament wymaga precyzji w obietnicy i w obstudze.

Jest tez drugi problem: subskrypcja czesto rodzi pokuse obnizania cen. Zaczynasz od rozsadnej stawki, a potem
konkurencja i presja rynku mowia: ,moze taniej". Jesli zejdziesz ponizej progu sensownosci, to kazda awaria,
opoznienie, dodatkowe wymaganie klienta zjada marze. Przy cyklicznym przychodzie marza jest Twoim tlenem.

Bez niej system gasnie.

Sa wiec sytuacje, w ktdérych jednorazowe projekty dziataja lepiej. Jesli Twoj produkt ma charakter ,raz i koniec”, a
klient nie potrzebuje regularnej wartosci, subskrypcja moze by¢ tylko sposobem na wyciskanie powtarzalnych

optat z nieodpowiedniego modelu.

Trik polega na rozpoznaniu, czy da sie zbudowac¢ cykl wartosci. Jezeli klient korzysta z rezultatéw przez miesigce,
a Ty mozesz dostarczac aktualizacje, wsparcie, dostep, ulepszenia albo element procesu, ktory naturalnie trwa w

czasie, subskrypcja ma sens. Jesli nie, lepsza moze by¢ forma prepaid, pakiet etapowy albo model mieszany.

Regularny dochéd to nie tylko przychéd, to przewidywalnos¢

Przychdd cykliczny jest wygodny, ale jeszcze wygodniejsza jest przewidywalnos¢. Kiedy widzisz, ze co miesigc
wptywa okreslona liczba optat, mozesz planowac¢ wydatki i rozwdj. Nie chodzi o to, ze nagle nie ma ryzyka.

Chodzi o to, ze ryzyko przestaje by¢ mgta.

W jednym z moich projektéw na poczatku miatem gtownie zlecenia jednorazowe. Kazdy miesigc byt inny, a
budzet uktadato sie troche jak horoskop. Dopiero gdy wprowadzilismy pakiet subskrypcyjny dla statej grupy
klientéw, okazato sie, ze cze$é¢ kosztow moze by¢ ponoszona z wieksza pewnoscig. Lepsze planowanie oznacza

mniej gaszenia pozarow. A mniej gaszenia pozardw oznacza wiecej czasu na poprawe jakosci i powtarzalnosci.

Jest tez aspekt psychologiczny. Stabilniejszy przychdéd zmniejsza sktonnos¢ do podejmowania ztych decyzji. Gdy

cash flow jest napiety, fatwiej jest zgodzic sie na niska cene tylko po to, by dowiez¢ ,jakos”. W subskrypcji mozesz



utrzyma¢ standard, bo Twoja https://prawdziwy-sukces.pl/ksiazka/bogac-sie-kiedy-spisz-vasco-da-gama/ oferta

dziata jak filtr, ktory przycigga klientoéw pasujacych do Twojego modelu pracy.

Pakiety subskrypcyjne, ktore sie bronia, maja jasny rytm

Kiedy ludzie my$la o pakietach, zwykle wyobrazajg sobie cennik i liczbe elementéw. To za mato. Zeby subskrypcja
obronita sie w czasie, musi mie¢ rytm: co klient dostaje w danym okresie, jak czesto, w jakiej formie i co z tego

wynika.

Najlepsze subskrypcje nie probuja by¢ wszystkim naraz. Zamiast tego buduja powtarzalny schemat korzysci.
Przyktad z zycia: firma, ktora zajmuje sie tworzeniem tresci, mogta zaoferowac ,pakiet pisania tekstéw”. To dziata
jednorazowo, ale subskrypcja zaczyna dziataé, gdy klient dostaje nie tylko teksty, lecz takze cykl publikacji i

przeglady wynikéw.

W praktyce rytm wygladat tak: w kazdym tygodniu klient dostawat zestaw gotowych elementéw, a raz w miesigcu
odbywat sie przeglad, co zadziatato, co wymaga korekty i jakie zmiany wprowadzi¢. To jest subskrypcja, bo

zawiera element ciggtosci. Nie dlatego, ze jest miesieczna, tylko dlatego, ze jest procesowa.

Jesli Twoj produkt jest bardziej ,dostepem”, rytm nadal jest kluczowy. Dostep bez kolejnych warstw wartosci staje
sie w koncu archiwum. A archiwum mozna przegladaé raz, a potem przestaje mie¢ znaczenie. Dlatego lepsze
modele ,dostepowe” zaktadajg regularne aktualizacje, nowe moduty, wydarzenia, moderacje lub wsparcie, ktére

dzieje sie w czasie trwania subskrypcji.

Regularne dochody nie biora sie z niczego: trzeba policzy¢ koszt
utrzymania

Wiele oséb sprzedaje subskrypcje, jakby kazdy klient byt zawsze takim samym zrédtem przychodu. Tymczasem w
subskrypcjach rosnie znaczenie kosztoéw utrzymania. Czasem najwiekszy wysitek nie idzie w pozyskanie nowego

klienta, tylko w obstuge juz istniejacych.

Z mojego doswiadczenia wynika, ze koszt obstugi subskrypcji zalezy od trzech rzeczy: intensywnosci kontaktu (ile
razy klient wraca z pytaniami), ztozonosci wdrozenia (czy trzeba go prowadzi¢ za reke) oraz od tego, jak dobrze
klient rozumie granice oferty. Gdy zakres Swiadczen jest niejasny, rosnie liczba interakcji, a wtedy subskrypcja

zaczyna przypominac etat w obstudze, nie model pasywny.

Tu dochodzimy do realnego warunku tego, zeby ,bogac sie, kiedy $pisz” miato sens: musisz projektowac system
obstugi tak, by nie wymagat statej, recznej pracy na kazdym cyklu rozliczeniowym. To nie musi oznaczac
automatyzacji za wszelka cene. Czesto wystarczy dobra dokumentacja, jasne okna realizacji, szablony odpowiedzi

oraz proces wdrozenia, ktéry skraca droge od zakupu do uzywania.

Nie ma tez miejsca na ukryte doptaty. Klient rozpoznaje ich szybko. Jesli w abonamencie obiecates ,wsparcie”, to
ustal, co znaczy wsparcie. Czy to odpowiedz w 24 lub 48 godzin? Czy to konsultacja raz w miesigcu? Czy to
przeglad raz na kwartat? Jezeli zrobisz z tego mgte, bedziesz pracowac ,pozniej” i ,dodatkowo”. To zabija idee

dochodu, ktéry przychodzi, kiedy $pisz.

Jak dobrac pakiety, zeby ograniczy¢ rezygnacje

Churn, czyli odptyw klientow, to w subskrypcjach temat numer jeden. Nie dlatego, ze zawsze musisz go zwalczac

sitg, tylko dlatego, ze od tego zalezy Twoja zdolnos¢ do skalowania. Najlepszy wzrost to taki, w ktorym przychéd
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rosnie, bo liczba nowych klientow jest wieksza niz liczba rezygnacji, a Srednia wartos¢ subskrypcji rosnie dzieki

dopasowaniu pakietu.

Uzupetniajaca prawda jest taka, ze rezygnacje czesto nie sg dramatem. One sg sygnatem. Zwykle méwia: pakiet
nie pasuje do potrzeb, komunikacja byta zbyt ogdlna, a wdrozenie zbyt wolne. Jesli umiesz stucha¢ danych i

rozmow, churn staje sie mapa ryzyka.

W praktyce dopasowanie pakietow polega na rozréoznieniu klientéw wedtug tego, jak uzywajg produktu. Nie
chodzi o to, czy ktos$ jest ,mata firmg” albo ,duza firma”, tylko o to, jak czesto bedzie potrzebowat dziatania, ile

wymaga wsparcia i w jakim tempie dojrzewa do efektéw.

W jednym z projektéw mielismy trzy pakiety, ale w komunikacji méwilismy tak samo o wszystkim. Klienci
wybierali na oko, a potem zderzali sie z rzeczywistosScia. Dwie rzeczy zadziataty od razu: po pierwsze opis pakietu
w kategoriach ,dla kogo i po co”, po drugie proste pytanie na starcie o priorytet na kolejny miesigc. To nie byto

skomplikowane, ale ograniczyto ,nietrafienia”.

Jedli dzi$ miatbym zaproponowaé podejscie, ktore czesto daje szybki zwrot, to jest nim jasna segmentacja

potrzeb, a nie tylko segmentacja budzetéw.

Krotka checklista: czy pakiety sa zaprojektowane pod cykl klienta?

® (Czy kazdy pakiet ma okreslony rytm korzysci, nie tylko elementy w katalogu?

® (Czy klient rozumie granice oferty zanim zaptaci (czas odpowiedzi, liczba iteracji, zakres)?

* (Czy wdrozenie prowadzi do pierwszego efektu szybciej niz po miesigcu?

® (Czy nazwy i opisy pakietéw odpowiadajg na realne pytania kupujacego, a nie na Twoje potrzeby operacyjne?
® (Czy masz plan dla klientow, ktérzy ,startuja szybko, ale nie dowozga”, i dla tych, ktérzy potrzebuja wiecej

prowadzenia?

To nie jest teoria, tylko minimum, ktére chroni Cie przed kosztownymi nieporozumieniami.

Kiedy , pakiety subskrypcyjne” to tak naprawde pakiety procesu

Subskrypcja jest skuteczna wtedy, gdy klient otrzymuje proces, a nie tylko zasob. Jesli sprzedajesz dostep do
materiatow, to materiaty musza by¢ osadzone w jakims rytmie pracy. Jesli sprzedajesz ustuge, to subskrypcja

powinna miec z gory okreslony przebieg.

Miatem sytuacje, w ktérej zespdt chciat sprzedawad miesieczny abonament na korekte. Brzmiato dobrze na
papierze, ale korekta bez jasnego cyklu tworzenia prowadzita do chaosu. Klient wrzucat pliki wtedy, kiedy miat
czas, a my musielismy dopasowywad terminologe i priorytety. To tworzyto koszt i frustracje. Po zmianie modelu w
abonamencie pojawity sie dwa elementy procesu: okno dostarczenia materiatéw w pierwszej potowie miesiagca
oraz etap wstepnego przegladu, zanim ruszymy z korekta wtasciwg. W efekcie subskrypcja stata sie ustuga, ktéra

da sie obstuzy¢ powtarzalnie.

W tym miejscu warto doda¢, ze ,system dochodu pasywnego” w praktyce prawie zawsze oznacza
potautomatyczny proces, nie kompletne oderwanie od pracy. Jesli kto$ sprzedaje subskrypcje bez zadnego
wptywu na jakos¢ i bez reakgcji, to zwykle po prostu odktada rachunek na pdzniej, najczesciej w postaci masowych

rezygnagji.

Regularne dochody a ryzyko: ptynnos¢, ale tez odpowiedzialnos¢



Regularny przychod utatwia zarzadzanie firmga, ale rownoczesnie zwieksza odpowiedzialnosc. Klient widzi, ze ptaci
cyklicznie. Oczekuje, ze jakos¢ i tempo beda utrzymywane. Gdy w projekcie pojawiaja sie problemy, w

jednorazéwce mozna ,ratowacd” termin negocjacjami. W subskrypcji te opdéznienia kumuluja sie.

Sa tez ryzyka po Twojej stronie. Jesli zbudujesz subskrypcje wokét jednego sposobu dostarczania, a potem ten
sposob przestanie dziatal, to strata rozlewa sie na kolejne cykle. Wtedy zamiast jednego trudnego projektu masz

trudny okres.

Dlatego warto od poczatku mysle¢ w kategoriach niezawodnosci. Co musi dziata¢ zawsze, a co moze by¢
poprawiane co jaki$ czas? Kiedys pomogto mi stworzenie wewnetrznej zasady: w subskrypcjach nie zmieniamy
Lfiltra wartosci” w $rodku okresu. Jesli mam aktualizowac¢ oferte albo proces, to robie to w momencie, gdy klient

moze przejs¢ na nowy wariant bez poczucia, ze kto$ mu przesunat bramki.

To jest szczegdlnie wazne przy subskrypcjach B2B, gdzie klient ma swoje planowanie miesieczne, kwartalne i

budzetowe.

Dwie drogi do ,.bogac sie kiedy Spisz”: subskrypcja i system
regularnych wplywoéw
Nie musisz ograniczac sie do jednego modelu. Czesto najlepsza strategia to system hybrydowy: subskrypcja daje

baze, a jednorazowe projekty albo aktualizacje daja wzrost. Tylko trzeba pilnowa¢, zeby projekty nie zjadty energii

subskrypgji.

W praktyce widze dwa podejscia:

Subskrypcja jako produkt, albo jako forma dostepu

e Subskrypcja produktowa: klient dostaje konkretna rzecz w cyklu (np. Raporty, aktualizacje, moduty).

® Subskrypcja ustugowa: klient ptaci za konkretng ustuge realizowana w powtarzalnym rytmie (np. Przeglady,
wdrozenia, lead nurturing).

® Subskrypcja dostepu: klient ptaci za mozliwos¢ korzystania z platformy lub spotecznosci, przy czym wartosc

musi by¢ aktualizowana (nowe tresci, wsparcie, wydarzenia).

* Model hybrydowy: baza abonamentowa i dodatki w formie upgrade albo rozliczen za extra.

Kazda z tych drég ma inng dynamike kosztowa. Ustugi zwykle maja wyzszy koszt zmienny, dostep bywa tanszy,

ale wymaga statej pracy nad wartoscig ,w tle".

Jesli Twoim celem jest maksymalizacja czasu poza praca, zwykle najwieksza przewage daje taki model, w ktérym
klient zuzywa warto$¢ wedtug swoich potrzeb, a Ty dostarczasz aktualizacje i obstuge w okreslonych oknach. To

ogranicza przypadkowos$¢ i zamienia ja w zarzadzalny harmonogram.

Liczby, ktore warto zna¢, zanim dasz ,,start” subskrypc;ji

Nie ma sensu robi¢ skomplikowanych arkuszy, jesli dopiero testujesz rynek. Ale jest kilka wskaznikow, ktore

realnie wptywaja na to, czy subskrypcja bedzie pracowata na Ciebie, czy tylko bedzie kolejnym stanowiskiem.

Najbardziej podstawowe sa: przychdd miesieczny z subskrypcji, churn, oraz koszt obstugi. Jesli masz zespot,
dochodzi tez obcigzenie godzinowe. Zwykle wystarczy prosta matematka: ile ptacisz za pozyskanie i obstuge
klienta, a ile realnie zarabiasz na nim w okresie, zanim zniknie. W subskrypcjach liczy sie horyzont, nie pojedynczy

miesiac.



W mojej pracy na poczatku popetnitem btad polegajacy na tym, ze patrzytem gtéwnie na ,ile sprzedalismy”.
Dopiero gdy churn zaczat rosna¢, zobaczytem, ze problemem jest obstuga na starcie. Klient kupowat, ale nie
przechodzit do uzywania w tempie, ktore gwarantuje satysfakcje. Gdy to naprawiliSmy, nie tylko churn spadt, ale

tez rosta gotowosc do upgrade. | wtedy dopiero subskrypcja zaczeta dziata¢ jak dzwignia.

To pokazuje wazna rzecz: wzrost w subskrypcji jest czesto prostszy niz sie wydaje, jesli inwestujesz w pierwsze

tygodnie klienta.

Wdrozenie, czyli miejsce, w ktorym ,bogac sie kiedy Spisz” zamienia
sie w rzeczywistos¢

Wiele abonamentéw odpada, bo wdrozenie jest albo zbyt ciezkie, albo zbyt ogdlne. Klient dostaje loginy,
instrukcje i ,prosimy korzysta¢”. A potem wraca z pytaniami, bo nie wie, od czego zaczac i jak sprawdzi¢, czy

osigga efekt.

Dobre wdrozenie nie musi by¢ dtugie. Musi by¢ prowadzace. W moich najlepszych przypadkach wdrozenie miato
dwa cele: po pierwsze klient ma w ciggu kilku dni wykonac¢ ruch, ktory daje mu poczucie postepu, po drugie ma
zrozumie¢ zasady wspotpracy. To ostatnie jest wazniejsze, niz brzmi. Zasady wspdtpracy to mniej maili, mniej

nerwow i mniej ,wydawato mi sie”.

Jesli masz firme ustugowa, to wdrozenie czesto jest serig krétkich krokow, ktore ustalajg priorytety i sposob
dostarczania. Jesli masz produkt, wdrozenie to $ciezka pierwszych dziatan. W obu przypadkach chodzi o to, by

klient szybko poczut, ze ptaci za wartos¢, a nie za nadzieje.

Cena subskrypcji: jak nie wpas¢ w putapke ,taniej dla wszystkich”

Cena jest tematem wrazliwym, bo klienci poréwnujg. Ale Twoim zadaniem nie jest bycie najtanszym. Twoim

zadaniem jest sprawi¢, ze klient uzna, iz jest to dobry zakup w jego kontekscie.

Czestym btedem jest ustawianie ceny tak, zeby byta atrakcyjna w masowej reklamie, a potem okazywato sie, ze
obstuga jest za droga i zjada marze. W subskrypcjach szczegdlnie wida¢, ze cena to nie liczba, tylko sygnat o

komforcie dostarczania.

Z czasem dojdziesz do lepszego modelu: pakiety maja rézne poziomy wsparcia, rézne granice odpowiedzi,
czasem rozne poziomy intensywnosci dostarczania. | wtedy cena przestaje by¢ ,kara za mato”, a staje sie

dopasowaniem do potrzeb.

Z mojej perspektywy dziata prosta zasada: im bardziej klient potrzebuje Twojej interwencji, tym bardziej Twdj
pakiet musi to uwzglednia¢ w kosztach. | im lepiej klient potrafi dziata¢ samodzielnie w ramach Twoich ram, tym

tatwiej utrzymac dochdéd z subskrypcji bez przecigzenia.

Najczestsze bledy w drodze do regularnych dochodow

Nie ma jednej przyczyny, ale pewne schematy wracaja. Najgorsze sa btedy, ktére wygladaja niewinnie w

momencie wdrozenia, a potem prowadza do statej pracy, zamiast do systemu.

Pierwszy bfad to nieokreslona obietnica. Klient kupuje, ale nie ma jasnosci, co doktadnie ma dostaé w danym

miesigcu. Wtedy obstuga zaczyna dziata¢ jako ,dopasowywanie po fakcie”. To zjada czas i marze.

Drugi btad to zbyt szeroki zakres w podstawowym pakiecie. Jesli w najtanszym abonamencie obiecasz wszystko,

to zespot bedzie ratowat sytuacje. Lepsze jest postawienie granic juz na poziomie opisu pakietu.



Trzeci btad to brak rytmu aktualizacji. Klient szybko konczy korzystanie z tego, co zostato dostarczone w ramach
startu. Jesli nie ma nowych elementéw lub jesli nie ma mechanizmu pokazujagcego ,co dalej”, rezygnacje

pojawiajg sie falami.

| czwarty btad to brak informacji zwrotnej. W subskrypcjach informacje sg paliwem. Ktos odchodzi, wiec dowiedz
sie dlaczego. Ktos zostaje, ale przestaje korzysta¢, wiec sprawdz, co sie zmieniato. Bez tego bedziesz reagowat w

ciemno.

Czy da sie to zrobic tak, by realnie pracowac mniej

To pytanie stysze czesto, zwykle po jednej rozmowie sprzedazowej, gdy kto$ ma juz pierwszych klientow i nagle
widzi, jak wyglada codzienno$¢. OdpowiedZz brzmi: tak, ale nie przez ,magiczne pasywne zrédto”. Przez

projektowanie.

Projektowanie polega na tym, ze liczysz czas, budujesz standardy i robisz miejsce na automatyzacje tam, gdzie sa
sensowne. Czasem automatyzacja jest prosta, np. System zamykania zgtoszen zgodnie z procedura. Czasem jest
to lepsza komunikacja, np. Przygotowany zestaw odpowiedzi i jedna strona ,jak dziata abonament”. Czasem

najwiecej robi sie przez lepsze wprowadzenie klienta w proces.

W jednym z wdrozen ustalilismy, ze kazdy nowy klient przechodzi krétka ankiete, ktéra aktywuje szablon dziatan.
Zespot nie tracit czasu na reczne ttumaczenie i uktadanie priorytetow od zera. Efekt byt podwojny: klient szybciej

widziat efekt, a my mniej czasu poswiecaliSmy na ,jak to dziata”.

To jest sedno ,bogacd sie, kiedy $pisz”: mozesz ograniczy¢é prace, jesli ograniczasz przypadkowosé. Jesli

powtarzalnosc¢ jest wysoka, subskrypcja staje sie przewidywalna. A przewidywalnos¢ daje Ci przestrzen na oddech.

Ben Sweetland
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Jak zaczac bez ryzyka, ze utkniesz w subskrypcji na lata

Jesli dopiero wchodzisz w model subskrypcyjny, nie musisz od razu budowa¢ wszystkiego na wielka skale. Mozesz

zaczac¢ od pilotazu, w ktdérym testujesz obietnice, rytm i wdrozenie. Ryzyko wtedy jest wezsze.

W pilotazu kluczowe jest, by nie miesza¢ wszystkiego naraz. Wybierz jedna grupe klientow, jedng oferowana
wartos$¢ i jeden cykl. Zbieraj dane: gdzie klienci majg tarcie, gdzie znikaja, gdzie czuja, ze ,to dziata”. Potem

dopiero rozbudowuj pakiety.



Warto tez pamietaé o ,uczciwym ograniczeniu”. Jesli wiesz, ze w najblizszych miesigcach nie dasz rady dowozi¢ w
okreslonej intensywnosci, nie sprzedawaj wiekszej obietnicy. To brzmi oczywiscie, ale w subskrypcjach fatwo ulec,

bo przychéd wyglada kuszaco. A utrata zaufania przy abonamencie jest zwykle drozsza niz utrata leadow.

Co zrobisz jutro, jesli chcesz zblizy¢ sie do regularnych dochodow

Nie bede udawat, ze wszystko da sie zrobi¢ od razu. Realna zmiana zaczyna sie od jednego miejsca w Twoim
procesie. Jesli masz juz oferte, najblizszy krok to uporzadkowanie cyklu wartosci. Jesli masz dopiero pomyst,
pierwsze zderzenie z rzeczywisto$cia powinno dotyczy¢ tego, czy klient rozumie, za co ptaci w kolejnych

tygodniach.

Oto kilka praktycznych dziatan, ktdre zwykle przyspieszaja.

Pierwsze: opisz pakiet w jezyku efektu, a nie w jezyku funkcji. Funkcje sg dla Ciebie, efekt jest dla klienta. Drugie:
wyznacz rytm, czyli terminy dostarczania i okna wspotpracy. Trzecie: zbuduj wdrozenie tak, by klient miat pierwszy

mierzalny postep szybko, najlepiej w pierwszych dniach.

| czwarte: przejrzyj swoje koszty obstugi. Zadaj sobie pytanie, ktore pytania wracaja, jakie sa najczestsze powody

frustracji i gdzie brakuje jasnosci. To miejsca, gdzie mozesz odzyskac czas.

Jesli zrobisz te rzeczy konsekwentnie, subskrypcja przestaje by¢ ,miesieczng faktura”, a staje sie maszyna do
dostarczania wartosci. A wtedy naprawde zaczynasz czu¢, ze dochdd pracuje, nawet gdy Ty jestes zajety zyciem,

odpoczynkiem albo rozwojem w innym obszarze.

Zamiast obietnicy, plan

Bogac sie kiedy spisz nie musi oznacza¢, ze przestajesz pracowacl. Najczesciej oznacza co$ znacznie bardziej
satysfakcjonujacego: pracujesz inaczej. Budujesz system, ktory utrzymuje jakosé, ma rytm i przewidywalnosé.
Pakiety subskrypcyjne i regularne dochody sg wtedy nie celem samym w sobie, tylko narzedziem do tego, by

Twoja firma rosta bez ciggtego przemeczania.

Jesli chcesz, moge zaproponowac Ci podejscie do zaprojektowania pakietéw subskrypcyjnych dla Twojej branzy.
Napisz, co sprzedajesz, komu i jak wyglada typowa wspdtpraca dzi$, a podpowiem, gdzie najtatwiej zbudowaé

cykl wartosci i jak ograniczy¢ koszty utrzymania.



