
Pierwszy raz, gdy poczułem ten specyficzny spokój, nie miało to nic wspólnego z „motywacją”. Miałem za sobą
serię wdrożeń dla klientów, tydzień w tydzień, z małymi poprawkami, pożarami i telefonami po godzinach. W
pewnym momencie policzyłem prosto: jeśli dalej pracuję w modelu godzinowym, to mogę zwiększać ceny, ale nie
przestanę handlować swoim czasem. Kurs był wtedy tylko pomysłem na to, żeby wreszcie przestać „zawsze być w
kolejce” do własnych klientów.

I właśnie wtedy zrozumiałem zdanie „bogać się, kiedy śpisz” w najbardziej ziemskim sensie. To nie jest magia,
tylko efekt dobrze ułożonego produktu informacyjnego, który raz zrobiony potrafi prowadzić ludzi przez proces,
a sprzedaż dzieje się sama, bo kurs rozwiązuje problem szybciej i czytelniej niż chaos w internecie.

Poniżej dostaniesz podejście, które działa niezależnie od branży, o ile twoje treści mają realną wartość, a oferta
jest skonstruowana jak produkt, nie jak zbiór plików.

Kurs, który sprzedaje w kółko: o co naprawdę chodzi
Są kursy, które ludzie kupują raz, bo trafiają w moment zainteresowania. Są też takie, które wracają w pole
widzenia, bo regularnie dowożą konkret. Różnica zwykle nie dotyczy „jakości nagrań”. Dotyczy tego, czy kurs:

prowadzi do mierzalnego efektu,

ma wyraźny kontekst „dla kogo”,

usuwa tarcie na każdym etapie: decyzji, zakupie, realizacji,

i daje uczniowi poczucie postępu.

W praktyce kurs kupowany w kółko to produkt, którego użytkownik nie musi „domyślać się”. Dostaje ścieżkę. Ma
materiały, które pasują do jego sytuacji. Wie, co zrobić w pierwszym tygodniu, a co dopiero później.

Jeśli kiedykolwiek próbowałeś uczyć kogoś tematu, w którym sam jesteś mocny, wiesz, jak łatwo przegapić to, co
dla ciebie jest oczywiste. Kurs ma ten problem rozwiązać. Nie przez lanie więcej treści, tylko przez właściwe
ułożenie kolejności i formy pracy.

Zanim nagrasz pierwszą lekcję, wybierz „wąską obietnicę”
poradnik pasywnego zarabiania
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Dużo twórców kursów zaczyna od tematu, a powinno zacząć od obietnicy. Temat brzmi szeroko, obietnica jest
wąska i mierzalna.

Przykład z życia: ktoś tworzy kurs „Excel dla każdego”. To jest wygodne marketingowo, ale brutalnie trudne do
dowiezienia. Bo „dla każdego” oznacza, że w kursie musisz obsłużyć osoby, które jeszcze nie rozumieją różnicy
między formatowaniem a formułami, i tych, którzy chcą analizować dane z wielu arkuszy. Efekt bywa taki, że
każdy jest po trochu niezadowolony.

Lepsza konstrukcja to obietnica typu: „Zbudujesz prosty model kosztów w Excelu i nauczysz się walidować
wyniki”, albo „Przygotujesz plik do automatycznego raportowania na bazie danych z tabel przestawnych”.
Zauważ, jak w tych zdaniach pojawia się konkretny wynik, a nie „nauczę cię wszystkiego”.

Jak to ugryźć, gdy wiesz za dużo

Jeśli jesteś specjalistą, możesz mieć pokusę, by kurs był „pełny”. Ja kilka razy zaczynałem od przeświadczenia, że
lepiej dać więcej. Dopiero po zderzeniu z odbiorem kursantów zobaczyłem, że w „więcej” często chowa się chaos.
Uczeń płaci za prowadzenie, a nie za encyklopedię.

W praktyce pomaga mi prosta zasada: kurs powinien dowieźć jedno najważniejsze przejście. Na przykład:

od braku struktury do działającego procesu,

od ręcznej pracy do automatyzacji,

od chaosu w wymaganiach do skończonej dokumentacji,

od podstaw do pierwszego projektu wdrożonego samodzielnie.

To przejście bywa trudniejsze, ale daje większą powtarzalność sukcesu uczniów. A powtarzalność to paliwo dla
sprzedaży w kółko.

Dowody na stronie nie mogą być przypadkowe
Nawet najlepszy kurs może słabo sprzedawać, jeśli strona sprzedażowa jest zrobiona jak opis. Produkty cyfrowe
bronią się szczegółami. Nie musisz pisać epopei, ale musisz odpowiedzieć na pytania zanim ktoś kupi:

Czy to jest dla mnie?

Co dokładnie dostanę? Co będę umiał po kursie? I ile czasu to zajmie?

W moim przypadku kluczowe okazało się doprecyzowanie czasu realizacji. Kiedyś podałem ogólne „kilka
tygodni”. Ludzie kupowali, ale zwroty i spadek zaangażowania były wyraźne. Gdy przeliczyłem to na bardziej
uczciwe widełki czasu, sytuacja się poprawiła. Zamiast obiecywać, że kurs „przekształci życie”, zacząłem
obiecywać, że w określonym rytmie da się dowieźć wynik.

Jeśli masz dane z własnych projektów lub konsultacji, użyj ich ostrożnie jako punktu odniesienia. Bez przesady. W
kursach edukacyjnych „czas” to nie tylko liczba godzin, ale też intensywność ćwiczeń. Jeśli prosisz o pracę na
przykładzie ucznia, realny wysiłek często rośnie szybciej niż w typowych tutorialach.

Scenariusz kursu: od obietnicy do lekcji
W większości przypadków kurs zaczyna się od braku: braku zrozumienia, braku narzędzia, braku procesu, braku
pewności. Kurs ma ten brak uzupełnić w logicznej kolejności.

Ja myślę o kursie jak o cyklu:



Najpierw kontekst i decyzje. Potem nauka poprzez działanie. Na końcu przeniesienie na realny projekt ucznia.

Jeżeli twoja dziedzina ma elementy „dlaczego” i „jak”, musisz zbalansować proporcje. Kursy, które są tylko „jak”,
bywają skuteczne na krótką metę, ale uczniowie czują lęk, gdy sytuacja w ich projekcie wygląda trochę inaczej.
Kursy, które są tylko „dlaczego”, budują rozum, ale nie budują umiejętności. Najczęściej działa układ: tłumaczysz
cel i schemat, a potem dajesz zadanie, które wymusza użycie.

Warto też projektować lekcje pod konkretny moment w głowie kursanta. Pierwsza lekcja ma dać orientację. Druga
i trzecia mają sprawić, że uczeń przestaje się bać. Kolejne mają utrzymać rytm i wyjaśniać „dlaczego tak, a nie
inaczej”. Gdy to zaniedbasz, uczniowie odbijają się od ściany.

Praktyczna wskazówka: zrób „szkielet” przed produkcją

Zanim nagrasz, spisz w jednym dokumencie:

jaka jest docelowa umiejętność,

jakie są kroki prowadzące do tej umiejętności,

jakie przeszkody uczniowie napotkają,

jakie ćwiczenie utrwali każdą część.

Nie chodzi o slajdy. Chodzi o logikę. Jeśli twoja logika jest dobra, produkcja pójdzie szybko. Jeśli logika jest słaba,
będziesz nagrywać godzinami, a i tak pojawi się chaos.

Materiały, które zmniejszają tarcie, zamiast je zwiększać
W kursach sprzedających się w kółko liczy się wygoda. Uczeń nie chce walczyć z formatami plików, denerwować
się, że nie ma gotowca, ani zgadywać, czy ma użyć wersji A czy B.

Dobrze przygotowany kurs ma wbudowane „pomosty”:

pliki startowe,

szablony do wypełnienia,

przykłady poprawnie wykonanej pracy,

proste instrukcje typu „zrób to, potem to”,

i miejsce na korektę.

Nie musisz tworzyć całej platformy. Czasem wystarczy dobrze zaprojektowany folder i konsekwentne
nazewnictwo. Raz wprowadziłem uczniów w błąd nie samą treścią, ale organizacją plików. W lekcji mówiłem
„Pobierz arkusz z tej sekcji”, a plik był w innym miejscu. Zrobiliśmy poprawkę i konwersja w tej grupie lekko
wzrosła, bo ludzie przestali się zatrzymywać w pół kroku. To drobiazg, ale w kursach drobiazgi sumują się do
doświadczenia.

Cennik i sposób sprzedaży: nie da się obejść ekonomii
Jeśli kurs ma kupować się w kółko, musisz rozumieć, jak twoje marże i koszty pozyskania wpływają na sens. Nie
chodzi o to, by liczyć co do grosza, ale by przestać żyć w nadziei, że „może sprzeda się samo”.

W praktyce przyjmuję zasadę: kurs powinien mieć sens w trzech scenariuszach.

Pierwszy: sprzedaż organiczna i polecenia.

Drugi: sprzedaż z płatnego ruchu, gdzie płacisz za klik. Trzeci: sprzedaż przez społeczność i kontakt bezpośredni.



Jeśli kurs istnieje głównie w scenariuszu trzecim, to nie jest model „bogać się kiedy śpisz”. Jest model „bogać się,
kiedy aktywnie pracujesz przy swojej widoczności”. To też działa, ale to inna liga.

Dlaczego zbyt tanie kursy mogą szkodzić

Spotkałem twórców, którzy ustawiali niską cenę z myślą o „łatwiejszej barierze”. Problem w tym, że niski próg
zachęca do zakupów bez zamiaru ukończenia. Liczysz na wolne tempo, ale kończy się na niskim zaangażowaniu i
większym obciążeniu obsługą, bo zderzasz się z frustracją: ludzie nie wykonują zadań, bo kupili, a potem przestają
mieć energię.

Nie chodzi o to, by kurs był drogi. Chodzi o spójność: cena musi korespondować z tym, jaką pracę musisz
wykonać z kursantem, jak długo to trwa i co dostaje. Gdy cena jest zbyt oderwana od realnego wysiłku, wracają
zwroty i słabsze opinie.

Onboarding i tempo: drugi kurs w środku
Wiele osób projektuje treści, a nie projektuje „pierwszych godzin” ucznia. A właśnie tam dzieje się różnica między
ukończeniem a zniknięciem.

Onboarding to moment, w którym:

uczeń loguje się,

widzi plan i rozumie, od czego zacząć,

ma jasność, ile czasu mu to zajmie,

i dostaje zachętę, która nie jest pusta.

Ja lubię proste rozwiązania. Na start kursu dostawał kiedyś wiadomość z mapą drogową, jednym krótkim
zadaniem wstępnym i obietnicą, że w pierwszym tygodniu uczeń osiągnie konkretny mikroefekt. Efekt był taki, że
ludzie szybciej wchodzili w rytm. W kursach „kupowanych w kółko” tempo jest krytyczne, bo powtarzalność opinii
rośnie, gdy uczniowie kończą i polecają.

Czasem onboarding to nie tekst, tylko format. Jeśli kurs jest zbudowany na pracy w narzędziu, zadbaj o to, by
uczeń miał przygotowane konto, szablon i dostęp do materiałów od pierwszej lekcji. Każda luka w dostępie jest
jak mini blokada. Piętrzą się, a wtedy nie masz produktu, masz przeszkody.

Jak zbierać feedback bez rozwalania kursu
Kurs, który ma sprzedawać w kółko, musi się poprawiać. Pytanie brzmi: jak, żeby nie wpaść w pętlę ciągłych
zmian.

Ja przyjmuję zasadę: najpierw poprawiam to, co realnie blokuje sukces ucznia. A blokuje zwykle:

niezrozumiała instrukcja w jednym miejscu,

brak brakującego pliku lub zasobu,

zbyt duży skok trudności bez pomostu,

fragment, który jest poprawny merytorycznie, ale nie pasuje do języka ucznia.

Zwróć uwagę na różnicę między „lubię to” a „umiałem to zrobić”. Kurs sprzedający się długo opiera się na tym
drugim. Dlatego feedback zbieram w kontekście. Pytam nie tylko „czy to się podoba”, ale też „co było
najtrudniejsze” i „co musiałbyś mieć wcześniej”.



Jeśli nie masz danych z ukończeń, nawet najładniejsze ankiety potrafią kłamać. Ludzie odpowiadają na wrażenia, a
nie na wynik.

Jedna mechanika, która robi robotę: obietnica + praca domowa
W kursach, które „klikają” i wracają w polecenia, zawsze siedzi praca. Nie musi być ciężka. Musi być konkretna i
powiązana z lekcją.

Pracę domową traktuję jak test zrozumienia. Uczeń ma nie tylko obejrzeć, ale wykonać. Dzięki temu:

rośnie ukończenie,

rośnie poczucie sukcesu,

łatwiej o opinie, bo uczniowie widzą efekt.

W moich kursach największe różnice w opiniach dawały małe zadania wczesne i większe zadania na końcu. Małe
zadanie daje motywację i pierwsze „działa”. Duże zadanie domyka całość i daje materiał do pokazania, publikacji,
portfolio.

Jeśli twoja dziedzina nie pasuje do „zadania”, znajdź inną formę produkcji wartości. Może to być audyt, recenzja,
checklisty wyboru, napisanie planu, przygotowanie oferty, rozpisanie procesu.

Utrzymanie kursu: aktualizacje, które mają sens
Treści edukacyjne starzeją się w różnym tempie. Kurs z narzędziami czy w regulacjach zmienia się szybciej. Kurs z
koncepcjami i metodologią potrafi działać latami, o ile utrzymujesz przykłady.

Trik polega na tym, żeby aktualizacje były celowane. Nie wymieniaj wszystkiego co kilka miesięcy. Zamiast tego:

monitoruj najczęściej oglądane lekcje i te z największymi pytaniami,

sprawdzaj, czy wciąż działają linki i materiały startowe,

poprawiaj te elementy, które powodują pomyłki.

Ja raz wprowadziłem zmianę w jednym rozdziale, bo zauważyłem, że w dwóch kolejnych miesiącach dużo osób
utknęło na tym samym fragmencie. Nie dotykałem reszty. Wystarczyło. To znaczy, że większość kursu była nadal
świetna, a problem tkwił w jednym wąskim gardle.



W modelu „bogać się kiedy śpisz” utrzymanie kursu nie może być ciągłym projektem. Ma być rutyną, która
kosztuje mniej czasu niż robienie nowej oferty.

Realistyczne KPI: po czym poznać, że kurs jest kupowany w kółko
Zamiast gonić jedną liczbę, patrz na spójny obraz. Kurs, który utrzymuje sprzedaż w czasie, zwykle ma:

stabilną lub rosnącą liczbę nowych zapisów,

rosnącą liczbę ukończeń lub przynajmniej spadek porzuceń na wczesnym etapie,

opinie od ludzi, którzy przeszli przez zadania i osiągnęli efekt,

powtarzalne pytania, które da się zebrać i rozwiązać w treści.

Zdarza się, że sprzedaż jest stabilna, ale ukończenia słabe. Wtedy „kupują w kółko” tylko na chwilę, bo opinie nie
rosną. Z drugiej strony, możesz mieć dużo ukończeń, ale słabą sprzedaż. Wtedy problemem bywa oferta,
widoczność albo zbyt wysoka bariera wejścia.

Najlepsze kursy pracują w obu kierunkach: generują zaufanie treścią, a treść generuje zaufanie opiniami.

Najczęstsze błędy przy kursach, które miały „zarabiać same”
Poniżej trzy błędy, które wracają jak bumerang, niezależnie od tego, czy kurs robisz w sprawach technicznych, czy
kreatywnych.

Zaczynasz od tego, co umiesz, a nie od tego, co potrzebuje uczeń, żeby osiągnąć efekt.

W treściach jest dużo wiedzy, ale brakuje ćwiczeń lub są źle zsynchronizowane z lekcjami.

Oferta obiecuje szeroko, a kurs dowozi wąsko. Ludzie kupują inne doświadczenie, niż dostają.

W praktyce to ostatnie potrafi rozwalić „pętlę poleceń”, bo opinie w końcu mówią prawdę, nawet jeśli marketing
wcześniej obiecywał „idealnie dla wszystkich”.

Jak wygląda dobra checklista przed publikacją
Jeśli masz ochotę potraktować to jak proces, poniższa checklista pomaga mi złapać głupie wpadki przed startem.
To nie zastępuje planowania, ale łapie rzeczy, które najczęściej psują wyniki.

Uczeń wie, od czego zacząć w pierwszych 30 minutach i nie musi szukać.

Każda lekcja ma swój cel i prowadzi do kolejnego kroku, a nie tylko „wiedzy do posłuchania”.

Masz co najmniej jedno zadanie utrwalające w środku kursu, nie dopiero na końcu.

Wiesz, jak odpowiedzieć na typowe pytania, które pojawiają się na etapie realizacji.

Materiały startowe działają, linki są aktualne, a szablony da się pobrać bez zgadywania.

Ta lista jest prosta, ale daje ogromny zwrot w postaci mniej frustracji uczniów i mniej pracy po publikacji.

Budowanie kolejnych kursów bez przepalania życia
Gdy pierwszy kurs zaczyna sprzedawać, pojawia się pokusa, żeby od razu zrobić drugi, jeszcze lepszy, bez
poprawienia podstaw. Ja bym tego nie robił. Lepiej wykorzystać to, że już wiesz, co działa.

Zwykle kolejny kurs projektuję na bazie:



tego, jakie fragmenty pierwszego kursu były najczęściej wybierane,

gdzie uczniowie utknęli,

które umiejętności są logicznym rozwinięciem,

i jakie problemy wracały w wiadomościach prywatnych.

W ten sposób budujesz bibliotekę. Kursy nie konkurują, tylko uzupełniają się. To jest kolejne źródło „kupowania w
kółko”, bo osoba, która skończy pierwszy, naturalnie szuka kolejnego kroku.

Możesz też rozszerzyć ofertę o warsztat na żywo lub konsultacje, ale traktuj to jako produkt wspierający, nie
zastępujący. Kurs ma być rdzeniem. Spotkanie ma dopinać.

Konkret: jak zacząłem, gdy nie miałem „gotowego formatu”
W mojej pierwszej wersji kursu było dużo nagrań, ale mało planu zadaniowego. Ludzie oglądali, ale pisali do
mnie, że „fajnie, tylko co dalej”. To mnie zabolało, bo byłem przekonany, że skoro tłumaczę, to prowadzą mnie
nagrania.

Naprawa przyszła od prostego pytania: jak wyglądałby pierwszy tydzień ucznia, gdyby mnie nie było? Zrobiłem
scenariusz tygodnia, z mikroefektem w każdym dniu. Potem dodałem szablony, tak aby uczeń nie musiał
startować od pustej kartki. Na koniec wprowadziłem krótkie podsumowania z typowymi błędami.

Nie zmieniłem całego kursu z dnia na dzień. Przebudowałem fragmenty, które były najważniejsze dla decyzji „czy
to ma sens dla mnie”. To wystarczyło, żeby opinie stały się bardziej konkretne, a sprzedaż zaczęła się stabilizować.

Wniosek był banalny, ale działa: kiedy uczniowie widzą kierunek i efekt, przestają traktować kurs jak wideo.
Traktują go jak program.

Bogać się kiedy śpisz, czyli: system, nie jednorazowy strzał
Jeśli mam to spiąć jedną myślą, to nie chodzi o to, by kurs „zarabiał bez twojego udziału”. Chodzi o to, by twoja
rola była wbudowana w produkt. Ty projektujesz decyzje, rytm pracy, materiały i ścieżkę sukcesu. Potem kurs
działa jak nawigacja.

Taki kurs:

sprzedaje, bo obietnica jest zrozumiała,

utrzymuje zainteresowanie, bo uczeń widzi postęp,

zbiera polecenia, bo efekt jest realny,

i wymaga od ciebie mniej niż kolejna usługa godzinowa.

To jest realne Bogać się kiedy śpisz, bo największa część wysiłku dzieje się zanim uczeń trafia do środka. Potem
tylko poprawiasz wąskie gardła i aktualizujesz to, co ma znaczenie.

Jeżeli masz już kompetencję, która daje innym ulgę lub przyspiesza ich wyniki, to nie musisz czekać na „idealny
moment”. Stwórz kurs jako system doprowadzający do efektu. Każdy kolejny tydzień pracy nad treścią to
inwestycja, która wraca w czasie, dopóki kurs jest dobrze ustawiony.


