
NA KOLEJNYCH STRONACH ZNAJDZIESZ PRZYKŁADOWE 
HARMONOGRAMY MIESIĘCZNE DLA 2 METOD SPRZEDAŻY 

Symbole maili oznaczone są różnymi kolorami z podziałem na maile przed dniem startu i po wystartowaniu sprzedaży

Tworząc swój harmonogram zawsze zaczynaj od dnia “X” czyli dnia startu głównego wydarzenia - webinaru, wyzwania, 
dostępności próbki

Następnie wypełnij wszystko to, co musisz zrobić i mieć gotowe przed tym dniem. Czyli np. strona zapisu, teksty do reklam, 
start reklamy (dobra praktyka to minimum 7, najlepiej 14 dni przed dniem “X”), strona ofertowa, zarys i prezentacja 
webinaru lub darmowe materiały i sposób ich dostarczania

Dopiero w kolejnym kroku planowania wypełnij wszystko to, co musi się dziać po dniu “X”, czyli co musisz dostarczyć, 
wysyłać i w jakie dni będziesz to robić. 

Dobra wiadomość jest taka, że wszystko, co się dzieje po dniu “X” można robić na bieżąco każdego dnia lub w 
przeddzień. Ale wszystko, co ma się zadziać przed tym dniem, musisz przygotować do określonego czasu. 

Na podstawie tych 2 przykładów spróbuj zaplanować w czasie 1 miesiąca swoją sprzedaż przez webinar lub przez 
próbkę/ wyzwanie. 

Weź też pod uwagę, że nie potrzebujesz aż tak złożonych planów do krótkiego tunelu. 
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