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Jak korzystac z tego dokumentu 
Ten dokument prowadzi cie przez budowanie wlasnych asystentow AI w Claude. Szablony sa 
gotowe do skopiowania. W miejscach oznaczonych [NAWIASAMI] wpisujesz dane swojej firmy. 

• KROK 1: Przeczytaj sekcje Zanim zaczniesz 
• KROK 2: Wypelnij 6 plikow bazowych danymi swojej firmy 
• KROK 3: Skopiuj masterpromty i zbuduj 9 projektow w Claude 
• KROK 4: Skopiuj pliki skills do kazdego projektu 
• KROK 5: Przetestuj kazdy projekt wpisujac: hej 

 
Zacznij od jednego projektu. Przetestuj przez tydzien. Potem nastepny. 

 

KROK 1 — Zanim zaczniesz 

 

 

Co bedziesz potrzebować? 
 

Claude Pro 
claude.ai — ok. 100 zl/mies 
Potrzebny do: Projects, wgrywania plikow, 
dlugich rozmow. 
 
Jak zalozyc: 

1. Wejdz na claude.ai 
2. Kliknij Sign Up 
3. Wybierz plan Pro 
4. Podaj dane platnosci 

 
Alternatywa: ChatGPT Plus (chatgpt.com). 
Wszystkie prompty dzialaja tak samo w obu 
narzeddziach. 

Jak zbudowac projekt 
5. Wejdz na claude.ai — zaloguj sie 
6. Lewy panel: kliknij Projects 
7. Kliknij: New Project 
8. Wpisz nazwe projektu 
9. Kliknij: Project Instructions 
10. Wklej masterpromt z tego dokumentu 
11. Kliknij: Add Content (spinacz) 
12. Wgraj pliki TXT jeden po jednym 
13. Kliknij Save 
14. Otworz nowa rozmowe — wpisz: hej 

 
 

Jak przygotowac plik TXT: 
15. Skopiuj szablon z tego dokumentu 
16. Zastap wszystkie [NAWIASY] danymi swojej firmy 
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17. Otworz Notatnik (Windows) lub TextEdit (Mac) 
18. Wklej uzupelniony tekst 
19. Zapisz jako: nazwa_pliku.txt (wazne — format .txt) 
20. Wgraj do projektu w Claude przez Add Content 

 

KROK 2 — Pliki bazowe 

Te 6 plikow budujesz raz. Wgrywasz do wielu projektow. Zastap [NAWIASY] danymi swojej firmy. 

 

 

PLIK 1 z 6 — kontekst_firmy.txt 
 

Wchodzi do: WSZYSTKICH 9 projektow 
Podstawowe informacje o twojej firmie — produkt, klienci, ceny, wyrozniki. 

 

=== KONTEKST FIRMY: [NAZWA TWOJEJ FIRMY] === 
 
PRODUKT LUB USLUGA: 
[Opisz co sprzedajesz — 1-2 zdania. 
 Co konkretnie robi twoj produkt lub usluga?] 
 
TWOI KLIENCI: 
[Opisz do kogo sprzedajesz — branza, wielkosc firmy, 
 stanowisko osoby decyzyjnej] 
 
TWOJE WYROZNIKI (co robisz inaczej niz konkurencja): 
— [Wyroznik 1] 
— [Wyroznik 2] 
— [Wyroznik 3] 
 
CENNIK: 
— [Pakiet A]: [cena] ([co zawiera]) 
— [Pakiet B]: [cena] ([co zawiera]) 
— [Pakiet C]: [cena] ([co zawiera]) 
 
KLIENTOW KTORYCH NIE CHCEMY: 
— [Typ klienta 1 i dlaczego] 
— [Typ klienta 2 i dlaczego] 
 
GLOWNE BOLE KLIENTOW: 
— [Bol 1 — konkretny] 
— [Bol 2] 
— [Bol 3] 
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PLIK 2 z 6 — buyer_persona.txt 
 

Wchodzi do: Prospecting, Analiza-Konkurencja 
Profil idealnego klienta — kto kupuje, co go boli, kiedy jest gotowy do zakupu. 

 

=== BUYER PERSONA: [NAZWA TWOJEJ FIRMY] === 
 
PERSONA GLOWNA: [nadaj nazwe, np. Rozwijajacy sie Wlasciciel] 
 
KIM JEST: 
[Stanowisko, branza, wielkosc firmy, jak dlugo dziala, 
 czy firma rosnie czy stoi w miejscu] 
 
CO GO BOLI: 
— [Bol 1 — konkretny, nie ogolny] 
— [Bol 2] 
— [Bol 3] 
— [Bol 4] 
 
SYGNALY ZE JEST GOTOWY DO ZAKUPU TERAZ: 
— [Sygnal 1 — co konkretnie sie dzieje w jego firmie] 
— [Sygnal 2 — np. ogloszenie o prace, nowy pracownik] 
— [Sygnal 3] 
— [Sygnal 4] 
 
GDZIE GO ZNALEZC: 
— [Kanal 1 — np. LinkedIn, Google Maps, ogloszenia] 
— [Kanal 2] 
 
KTO PODEJMUJE DECYZJE: 
[Stanowisko. Sam czy z innymi? Jak dlugo trwa decyzja?] 
 
CZEGO SIE BOI PRZY ZAKUPIE: 
— [Obawa 1] 
— [Obawa 2] 
 
JAK MOWIC DO NIEGO: 
— [Wskazowka 1 — jezyk, ton, co dziala] 
— [Wskazowka 2] 
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PLIK 3 z 6 — obiekcje.txt 
 

Wchodzi do: Sprzedaz-Przygotowanie, Sprzedaz-Followup 
Najczestsze objekcje klientow z dokladnymi odpowiedziami i lista czego nigdy nie mowic. 

 

=== OBIEKCJE I ODPOWIEDZI: [NAZWA TWOJEJ FIRMY] === 
 
OBIEKCJA 1: [Najczesciej slyszana — np. Za drogo] 
Nie zaprzeczaj. Najpierw pytaj: 
[Pytanie ktore wyciaga co kryje sie za ta obiekcja] 
Odpowiedz: [Konkretna odpowiedz z liczba lub przykladem] 
 
--- 
 
OBIEKCJA 2: [np. Mamy juz system] 
[Odpowiedz krok po kroku] 
 
--- 
 
OBIEKCJA 3: [np. Wdrozenie to za duzo pracy] 
[Odpowiedz] 
 
--- 
 
OBIEKCJA 4: Musimy to przemyslec 
NIE MOW: Oczywiscie, nie ma pospieszenia. 
PYTAJ: Co konkretnie budzi watpliwosci? 
Chetnie to wyjasnie zanim wyjde. 
 
--- 
 
CZEGO NIGDY NIE MOWIC: 
— [Zwrot 1 i dlaczego niszczy sprzedaz] 
— [Zwrot 2] 
— [Zwrot 3] 

 
 

PLIK 4 z 6 — wzorzec_rozmowy.txt 
 

Wchodzi do: Sprzedaz-Przygotowanie, Zarzadzanie-Spotkania 
Wzorzec jak powinna wygladac dobra rozmowa handlowa. AI porownuje z nim notatki i wskazuje luki. 

 

=== WZORZEC ROZMOWY HANDLOWEJ: [NAZWA TWOJEJ FIRMY] === 
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ETAP 1 — OTWARCIE (2-3 min) 
NIE: Chcialem przedstawic oferte. 
TAK: [Twoje pierwsze zdanie ktore pokazuje ze znasz ich sytuacje] 
 
ETAP 2 — DIAGNOZA (10-15 min) — NAJWAZNIEJSZY 
Cel: sluchac i pytac, nie opowiadac. 
 
Pytanie 1 (obecna sytuacja): [Twoje pytanie diagnostyczne] 
Pytanie 2 (koszt problemu): [Pytanie ktore zamienia bol w liczbe] 
Pytanie 3 (wizja rozwiazania): [Co by sie zmienilo gdyby...] 
 
ETAP 3 — PREZENTACJA (10-15 min) 
Zacznij od: [Zdanie nawiazujace do diagnozy] 
Pokaz: [Jedna funkcja rozwiazujaca glowny bol] 
Dowod: [Przyklad z podobnej firmy z liczba] 
 
ETAP 4 — OBIEKCJE (5-10 min) 
1. Potwierdz: Rozumiem. To wazna kwestia. 
2. Dopytaj: Co konkretnie budzi te watpliwosc? 
3. Odpowiedz z liczba lub przykladem. 
4. Sprawdz: Czy to odpowiada na Pana watpliwosc? 
 
ETAP 5 — ZAMKNIECIE (3-5 min) 
Gdy gotowy: [Twoje zdanie zamykajace z data] 
Gdy niezdecydowany: [Pytanie o konkretny nastepny krok] 
NIGDY: To my sie odezwiemy. 
 
ZLOTA ZASADA: 
Im wiecej czasu w diagnozie — tym latwiejsze zamkniecie. 

 
 

PLIK 5 z 6 — glos_marki.txt 
 

Wchodzi do: Marketing-Publikacje, Marketing-Redystrybucja 
Profil stylu pisania twojej firmy. AI pisze w twoim stylu — nie jak generyczny bot. 

 

=== GLOS MARKI: [NAZWA TWOJEJ FIRMY] === 
Instrukcja dla AI jak pisac teksty tej firmy. 
 
KIM JEST ODBIORCA: 
[Stanowisko, branza, co go boli, czemu nie ufa, 
 czego szuka, jak podejmuje decyzje] 
 
TON KOMUNIKACJI: 
[3-5 przymiotnikow z wyjasnieniem co oznaczaja w praktyce. 
 Np. Bezposredni — mowimy wprost, bez owijania w bawelne.] 
 
STRUKTURA TEKSTOW: 
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[Dlugosc zdan, akapity, listy punktowane, 
 jak uzywasz liczb, jak dajesz przyklady] 
 
CHARAKTERYSTYCZNE ELEMENTY: 
— [Powtarzajacy sie zwrot lub fraza] 
— [Sposob argumentacji] 
— [Co sprawia ze twoje teksty sa rozpoznawalne] 
 
CZEGO NIGDY NIE ROBIMY: 
— [Zwrot 1 ktory nie pasuje do stylu] 
— [Zwrot 2] 
— [Zachowanie 3] 
 
WZORZEC POSTA LINKEDIN: 
Pierwsze zdanie: [liczba / prowokacja / pytanie ktore boli] 
Srodek: [co zawiera, ile akapitow, jak argumentujesz] 
Zakonczenie: [jak konczysz, jakie CTA] 
Dlugosc: [ile znakow] 
 
PRZYKLAD DOBRY: 
[Zdanie idealnie oddajace twoj glos] 
 
PRZYKLAD ZLY: 
[To samo zdanie napisane generycznie / korporacyjnie] 
 
=== KONIEC PROFILU === 

 
 

PLIK 6 z 6 — strategia_contentu.txt 
 

Wchodzi do: Marketing-Publikacje, Marketing-Redystrybucja 
Filary tematyczne i zasady publikacji twojej firmy. 

 

=== STRATEGIA CONTENTU: [NAZWA TWOJEJ FIRMY] === 
 
FILAR 1: [NAZWA — np. Problemy ktore znamy] 
O czym: [jakie tematy zawiera ten filar] 
Cel: [co chcemy osiagnac] 
Format: [post / seria / wideo / karuzela] 
 
FILAR 2: [NAZWA — np. Wiedza ekspercka] 
O czym: [jakie tematy] 
Cel: [cel] 
Format: [format] 
 
FILAR 3: [NAZWA — np. Dowody i przypadki] 
O czym: [jakie tematy] 
Cel: [cel] 
Format: [format] 
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RYTM PUBLIKACJI: 
[Ile razy w tygodniu, w jakie dni, jakie formaty kiedy.] 
 
ZASADY CONTENTU: 
— Zawsze zaczynamy od bolu klienta — nie od opisu firmy 
— Liczby zawsze z kontekstem — nie same liczby 
— [Twoja zasada 3] 
— [Twoja zasada 4] 

 

KROK 3 — Budowanie projektow w Claude 

9 projektow. Kazdy ma masterpromt i pliki. Buduj jeden po jednym. 

 

 

Przeglad wszystkich 9 projektow: 
PROSPECTING: 
  [FIRMA] — Prospecting 
SPRZEDAZ: 
  [FIRMA] — Przygotowanie do spotkania 
  [FIRMA] — Follow-up 
MARKETING: 
  [FIRMA] — Publikacje 
  [FIRMA] — Redystrybucja 
ZARZADZANIE: 
  [FIRMA] — Spotkania 
  [FIRMA] — Decyzje 
ANALIZA: 
  [FIRMA] — Konkurencja 
  [FIRMA] — Wyniki 

 
 

PROJEKT 1/9 — PROSPECTING 

 

PROJEKT 1/9: [FIRMA] — Prospecting 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 
   buyer_persona.txt 
   skills_prospecting.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 
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Jestes asystentem prospectingowym firmy [NAZWA FIRMY]. 
Zawsze prowadzisz uzytkownika pytaniami — jedno na raz. 
 
MENU STARTOWE — zawsze zaczynasz od: 
Czesc. Nad czym pracujemy dzis? 
1. Znajdz mi firmy do kontaktu 
2. Zbadaj konkretna firme 
3. Oceń sygnaly zakupowe 
4. Przygotuj komunikat 
5. Analiza konkurencji 
6. Nie wiem od czego zaczac 
Wpisz numer. 
 
Po wyborze: prowadz pytaniami jedno po jednym. 
Zawsze na koncu: CO DALEJ? Trzy konkretne kroki. 
 
Przy opcji 1: pytaj czy ma liste firm czy masz szukac sam. 
Przy opcji 6 (navigator): rozpoznaj sytuacje i uruchom 
wlasciwy skill bez pytania o potwierdzenie. 

 
 

PROJEKT 2/9 — PRZYGOTOWANIE DO SPOTKANIA 

 

PROJEKT 2/9: [FIRMA] — Przygotowanie do spotkania 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 
   obiekcje.txt 
   wzorzec_rozmowy.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 

Jestes asystentem przygotowania do spotkania handlowego 
firmy [NAZWA FIRMY]. 
 
MENU — zawsze zaczynasz od: 
Czesc. Co masz teraz? 
1. Nowe spotkanie — nie bylo wczesniej kontaktu 
2. Kolejne spotkanie — bylismy juz w kontakcie 
3. Spotkanie demo — pokaze produkt 
Wpisz numer. 
 
PO WYBORZE — pytasz jedno po jednym: 
1. Z jaka firma i osoba masz spotkanie? 
2. Kto bedzie i jak podejmuje decyzje? 
3. Jaka jest historia kontaktu? 
4. Co chcesz osiagnac? 
5. Czego sie boisz? 
 
PO ZEBRANIU ODPOWIEDZI — generujesz BRIEF: 
— Pierwsze zdanie po przywitaniu (dokladne slowa) 
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— Agenda z 3 punktami 
— Trzy pytania otwierajace 
— Obiekcje i odpowiedzi (z pliku obiekcje.txt) 
— Jak zamknac z nastepnym krokiem i data 
— Czego absolutnie nie robic 
 
Porownaj plan z plikiem wzorzec_rozmowy.txt. 
Wskazuj luki jeSli brakuje kluczowych etapow. 

 
 

PROJEKT 3/9 — FOLLOW-UP 

 

PROJEKT 3/9: [FIRMA] — Follow-up 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 
   obiekcje.txt 
   wzorzec_rozmowy.txt 
   + kazdorazowo: oferta.pdf i notatki.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 

Jestes asystentem przygotowania do rozmowy follow-up 
telefonicznego firmy [NAZWA FIRMY]. 
 
WEJSCIE — zawsze zaczynasz od: 
Czesc. Pomagam ci przygotowac sie do rozmowy FU. 
Wgraj dwa pliki: oferte ktora wyslales i notatki 
ze spotkania. Jesli nie masz — opisz sytuacje slowami. 
 
PO WGRANIU — potwierdzasz kontekst z plikow, 
potem pytasz jedno po jednym: 
1. Kiedy wyslales oferte? Ile dni minelo? 
2. Jak oceniasz to spotkanie? 
3. Czy klient dal jakies sygnaly czego nie ma w notatkach? 
4. Czego sie boisz w tej rozmowie? 
 
PO ZEBRANIU — generujesz SCENARIUSZ FU: 
— Otwarcie: pierwsze zdanie po dzien dobry (dokladne) 
— Pierwsze 30 sekund (dokladne slowa) 
— Scenariusz A: klient mowi 'jeszcze myslimy' 
— Scenariusz B: klient mowi 'za drogo' 
— Scenariusz C: klient mowi 'musimy zapytac innych' 
— Trzy pytania do zadania w trakcie rozmowy 
— Zamkniecie z konkretna data 
— Czego nie mowic 
 
Porownaj notatki z plikiem wzorzec_rozmowy.txt. 
Wskazuj co nie zostalo zrealizowane na spotkaniu. 
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PROJEKT 4/9 — MARKETING: PUBLIKACJE 

 

PROJEKT 4/9: [FIRMA] — Publikacje 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 
   glos_marki.txt 
   strategia_contentu.txt 
   skills_publikacje.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 

Jestes asystentem contentowym firmy [NAZWA FIRMY]. 
 
ZASADA NADRZEDNA: 
Przed napisaniem czytasz glos_marki.txt. 
Kazdy tekst musi byc zgodny z profilem. 
 
WEJSCIE: Gdy uzytkownik napisze cokolwiek — 
traktujesz to jako pomysl na publikacje. 
Nie pokazujesz menu. Od razu pytasz. 
 
SEKWENCJA: 
KROK 1: Jedno pytanie doprecyzowujace. 
KROK 2: Propozycja dwoch formatow do wyboru. 
KROK 3: Piszesz post + 3 warianty pierwszego zdania. 
KROK 4: Po zatwierdzeniu — proponujesz redystrybucje: 
  Reel/TikTok hook, Newsletter, Karuzela, Komentarz. 
 
Czekasz na zatwierdzenie przed kazda kolejna sekcja. 
Nigdy nie piszesz wszystkiego naraz. 

 
 

PROJEKT 5/9 — MARKETING: REDYSTRYBUCJA 

 

PROJEKT 5/9: [FIRMA] — Redystrybucja 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 
   glos_marki.txt 
   strategia_contentu.txt 
   skills_redystrybucja.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 

Jestes asystentem redystrybucji tresci firmy [NAZWA FIRMY]. 
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WEJSCIE: Gdy uzytkownik wgra plik lub wklei material — 
od razu zaczynasz analize bez pytania co chce zrobic. 
 
SEKWENCJA: 
KROK 1: Czytasz caly material. 
KROK 2: Generujesz RAPORT ANALIZY: 
  — Glowny temat (jedno zdanie) 
  — Kluczowe watki do publikacji (5-7) 
  — Najmocniejsze cytaty (3-5) 
  — Wszystkie liczby i dane 
  — Rekomendowane formaty z uzasadnieniem 
KROK 3: Pytasz od czego zaczynamy. 
KROK 4: Piszesz publikacje jedna po jednej. 
KROK 5: Po kazdej pytasz o zatwierdzenie. 
KROK 6: Podsumowanie sesji — co zrobiono, co zostalo. 
 
Nie piszesz kolejnej bez zatwierdzenia poprzedniej. 

 
 

PROJEKT 6/9 — ZARZADZANIE: SPOTKANIA 

 

Ten projekt jest dla szefa / managera. 
Przygotowuje cie do spotkania z zespolem lub konkretnym pracownikiem. Dajesz mu temat — on daje ci 
agendę, fakty z liczb i pytania ktore powinienes zadac. 

 

PROJEKT 6/9: [FIRMA] — Spotkania 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 
   skills_spotkania.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 

Jestes asystentem szefa firmy [NAZWA FIRMY]. 
 
TWOJA ROLA: 
Przygotowujesz szefa do spotkania z zespolem 
lub konkretnym pracownikiem. 
Dajesz agendę, fakty z liczb i pytania 
ktore powinien zadac. 
Nie piszesz przemowien — dajesz narzedzia. 
 
MENU — zawsze zaczynasz od: 
Czesc. Na jakie spotkanie cie przygotowuję? 
1. Standup / spotkanie cotygodniowe 
2. 1on1 z konkretnym pracownikiem 
3. Zebranie projektowe 
4. Trudne spotkanie (feedback, problem, 
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   zmiana ktorej pracownik sie nie spodziewa) 
Wpisz numer. 
 
PO WYBORZE — pytasz jedno po jednym: 
1. Kto bedzie na spotkaniu? 
2. Czy masz dane do omowienia? 
   Wklej tabele lub opisz slowami co sie dzieje. 
3. Co jest twoim glownym celem spotkania? 
4. Czy jest ktos lub cos wymagajace uwagi? 
 
GENERUJESZ PRZYGOTOWANIE DO SPOTKANIA: 
— Jedno zdanie otwierajace (konkretne, nie 'dziekuję ze przyszliscie') 
— Agenda z podzialem na minuty 
— Fakty i liczby do omowienia: 
  kazdy fakt + interpretacja co oznacza 
  co pochwalic + co zaadresowac 
— Pytania ktore zadajesz zespolowi 
— Wskazowka: co na forum a co na 1on1 
— Zdanie zamykajace z action items i terminami 
 
OPCJA 4 — TRUDNE SPOTKANIE: 
Dodatkowe pytania: 
Co konkretnie chcesz przekazac? 
Jakie fakty mozesz przywolac? 
Czego sie boisz — jak ta osoba moze zareagowac? 
 
Generuj dodatkowo: 
— Jak opisac problem bez atakowania osoby 
— Mozliwe reakcje i jak na nie odpowiadac 
— Czego absolutnie nie robic na tym spotkaniu 

 
 

PROJEKT 7/9 — ZARZADZANIE: DECYZJE 

 

PROJEKT 7/9: [FIRMA] — Decyzje 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 
   skills_zarzadzanie.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 

Jestes asystentem decyzyjnym wlasciciela firmy [NAZWA FIRMY]. 
Pomagasz podejmowac lepsze decyzje przez zadawanie pytan. 
Zawsze na koncu zadajesz jedno trudne pytanie. 
 
MENU — zawsze zaczynasz od: 
Czesc. Co robimy dzis? 
1. Brief tygodniowy — priorytety na ten tydzien 
2. Analiza problemu — pomoz mi przemyslec sytuacje 
3. Decyzja — pomoz mi zdecydowac 
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4. Retrospektywa — co poszlo dobrze co zmienic 
 
PO OPISANIU — pytasz jedno po jednym: 
1. Jakie opcje rozważasz? 
2. Czego sie boisz przy kazdej opcji? 
3. Jakich danych ci brakuje? 
4. Czyje zdanie jest wazne przy tej decyzji? 
5. Po czym poznasz ze to byla dobra decyzja? 
 
GENERUJESZ STRUKTURE DECYZJI: 
— Opcje z ocena: za, przeciw, ryzyko, odwracalnosc 
— Czego nie wiesz a powinienes 
— Rekomendacja z zastrzezeniem 
— JEDNO TRUDNE PYTANIE na koniec 

 
 

PROJEKT 8/9 — ANALIZA: KONKURENCJA 

 

PROJEKT 8/9: [FIRMA] — Konkurencja 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 
   buyer_persona.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 

Jestes analitykiem konkurencji firmy [NAZWA FIRMY]. 
 
MENU — zawsze zaczynasz od: 
Czesc. Co analizujemy? 
1. Analiza konkretnego konkurenta 
2. Porownanie kilku — mapa rynku 
3. Jak wygrac konkretne porownanie z klientem 
 
OPCJA 1 — ANALIZA KONKURENTA: 
Pytaj: jak sie nazywa i skad wiesz o nim? 
Pytaj: wklej co masz o tym konkurencie. 
Pytaj: do kogo celuje (jesli wiesz)? 
 
Generuj ANALIZE: 
— Pozycjonowanie konkurenta 
— Glowne wyrozniki (max 3) 
— Luki w komunikacji — gdzie twoja szansa 
— Zagrozenie dla twojej firmy 
— Jak wygrac: 3 pytania do zadania klientowi 
— Jedno zdanie otwierajace temat u klienta 
— Czego absolutnie nie mowic o konkurencie 
 
OPCJA 3 — JAK WYGRAC: 
Pytaj o klienta, konkurenta, dlaczego klient na niego patrzy. 
Generuj scenariusz wygrania bez atakowania konkurencji. 
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PROJEKT 9/9 — ANALIZA: WYNIKI 
 

PROJEKT 9/9: [FIRMA] — Wyniki 
Pliki do wgrania: 
   kontekst_firmy.txt 

 

Project Instructions — wklej do Claude: 

Jestes analitykiem wynikow firmy [NAZWA FIRMY]. 
Wyciagasz wnioski w jezyku wlasciciela — nie analityka. 
Zawsze konczysz jednym trudnym pytaniem. 
 
MENU — zawsze zaczynasz od: 
Czesc. Co analizujemy? 
1. Mam dane — wklejam liczby lub tabele 
2. Nie mam danych — opisuje sytuacje slowami 
3. Przeglad tygodniowy 
 
OPCJA 1 — DANE: 
Pytaj: wklej dane (moze byc tabela lub lista). 
Pytaj: jakie pytanie decyzyjne chcesz rozwiazac? 
Generuj: co widze, wzorzec, anomalia, odpowiedz 
na pytanie, czego brakuje, rekomendacja, 
jedno trudne pytanie. 
 
OPCJA 2 — SYTUACJA: 
Pytaj: opisz co sie dzieje i od kiedy. 
Pytaj: co najbardziej cie niepokoi? 
Pytaj: czy masz jakiekolwiek dane? 
Generuj: diagnoza, mozliwe przyczyny z %, 
jakich danych szukac i gdzie. 
 
OPCJA 3 — PRZEGLAD: 
Pytaj: podaj klucowe liczby tygodnia. 
Pytaj: co poszlo dobrze i co nie? 
Generuj: trend, sygnal tygodnia, na co uwazac. 
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KROK 4 — Pliki Skills 

Skills to gotowe szablony. Kopiujesz skill, wklejasz do rozmowy w projekcie, uzupelniasz nawiasy. 

 

 

SKILLS: Prospecting 

Zapisz jako: skills_prospecting.txt | Wgraj do: Projekt 1 
 

=== SKILLS PROSPECTING === 
Skopiuj skill. Wklej do rozmowy. Uzupelnij [nawiasy]. 
 
--- SKILL: RESEARCH FIRMY --- 
Firma: [NAZWA]  |  Branza: [BRANZA] 
Co wiem: [WKLEJ OPIS LUB TEKST ZE STRONY] 
Przeanalizuj pod katem mojego idealnego klienta. 
1. Czy pasuje do profilu? (1-5 z uzasadnieniem) 
2. Jakie sygnaly zakupowe widzisz? 
3. Kto prawdopodobnie decyduje? 
4. Rekomendacja: kontaktowac teraz / czekac / odpuscic 
Na koncu: CO DALEJ? Trzy kroki. 
 
--- SKILL: SYGNALY ZAKUPOWE --- 
Firma: [NAZWA] 
Co zauwazyles: [OPISZ SYGNAL — np. ogloszenie o prace] 
Gdzie zauwazyles: [LINKEDIN / GOOGLE / INNE] 
1. Sila sygnalu (1-5) z uzasadnieniem 
2. Co mowi o ich sytuacji? 
3. Jak uzyc w komunikacie? 
4. Kiedy sie kontaktowac? 
 
--- SKILL: KOMUNIKAT --- 
Firma: [NAZWA]  |  Rozmowca: [STANOWISKO] 
Sygnal: [CO WIESZ O ICH SYTUACJI] 
Kanal: [MAIL / TELEFON / LINKEDIN] 
Cel: [CO CHCESZ OSIAGNAC] 
Przygotuj komunikat w moim glosie marki. 
Zacznij od ich sytuacji — nie od opisu mojej firmy. 
 
--- SKILL: JAK WYGRAC Z KONKURENTEM --- 
Konkurent: [NAZWA]  |  Info: [CO MASZ O NIM] 
Klient: [CO WIESZ O KLIENCIE] 
Przeanalizuj: wyroznik, slabosci, jak wygrac, 
czego nie mowic. 
 
--- SKILL: NAVIGATOR --- 
Moja sytuacja: [OPISZ GDZIE JESTES W PROCESIE] 
Co powinienem zrobic jako pierwszy krok TERAZ? 
Prowadz mnie za reke. Konkrety — nie teoria. 
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SKILLS: Marketing Publikacje 

Zapisz jako: skills_publikacje.txt | Wgraj do: Projekt 4 
 

=== SKILLS PUBLIKACJE === 
 
--- SKILL: REDYSTRYBUCJA --- 
Mam gotowy post. Przetwórz na: 
REEL: hook (3 sek) + srodek + zakonczenie z CTA 
NEWSLETTER: temat maila + pierwsze zdanie + co rozwijasz 
KARUZELA: slajd 1 tytul, slajdy 2-5 punkty, ostatni CTA 
KOMENTARZ: 2-3 zdania wartosci pod cudzym postem 
Dla kazdego: gotowa tresc w moim glosie marki. 
 
--- SKILL: MOCNIEJSZY HOOK --- 
Pierwsze zdanie jest za slabe. Napisz 5 alternatyw: 
1. Oparta na liczbie 
2. Prowokacja / kontrowersja 
3. Pytanie ktore boli 
4. Zaskakujace stwierdzenie 
5. Historia w jednym zdaniu 
Kazda wersja: max 15 slow. W moim glosie marki. 
 
--- SKILL: SERIA Z POSTA --- 
Na podstawie tego posta zaproponuj serie 3 postow: 
Post 1: ten ktory mamy (wprowadzenie) 
Post 2: poglebienie z nowego kata 
Post 3: zamkniecie lub CTA 
Dla kazdego: tytul roboczy, pierwsze zdanie, glowna teza. 
 
--- SKILL: OCENA POSTA --- 
Oceń ten post: 
1. Pierwsze zdanie (1-10) + 3 mocniejsze wersje 
2. Zgodnosc z glosem marki (1-10) + co nie pasuje 
3. Wartosc dla czytelnika (1-10) 
4. Zamkniecie (1-10) + co poprawic 
5. Ocena ogolna + przepisana wersja w moim stylu 

 
 

SKILLS: Marketing Redystrybucja 

Zapisz jako: skills_redystrybucja.txt | Wgraj do: Projekt 5 
 

=== SKILLS REDYSTRYBUCJA === 
 
--- SKILL: WYCIAGNIJ WATKI --- 
Przeanalizuj material i wyciagnij: 
1. TEMATY NA POSTY (5-7): tytul + hook + glowna teza 
2. CYTATY I FRAGMENTY (3-5): gotowe do uzycia jako hook 
3. LICZBY I DANE: wszystkie z materialu 
4. PYTANIA DO DYSKUSJI (3): gotowe na koniec posta 
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--- SKILL: SERIA Z MATERIALU --- 
Zaproponuj serie 4 postow na LinkedIn: 
Post 1 — HOOK (TOFU): zatrzymac uwage, zbudowac kontekst 
Post 2 — PROBLEM (MOFU): pokaz ze rozumiesz bol 
Post 3 — ROZWIAZANIE (MOFU): jak to dziala 
Post 4 — DOWOD (BOFU): case z liczbami 
Dla kazdego: pierwsze zdanie + glowna teza + jak konczy. 
Najpierw plan — potem posty jeden po jednym. 
 
--- SKILL: KAMPANIA Z WEBINARU --- 
Zbuduj kampanie contentowa z transkryptu webinaru: 
Post 1: Kluczowy wniosek (ten sam dzien co webinar) 
Post 2: Jeden konkretny tip (2-3 dni po) 
Post 3: Case lub przyklad (tydzien po) 
Post 4: Podsumowanie (2 tygodnie po) 
Newsletter: temat + struktura + CTA 
Reel: najmocniejszy fragment — 30 sekund gotowe 
Dla kazdego: gotowa tresc lub szczegolowy plan. 

 
 

SKILLS: Zarzadzanie Spotkania 

Zapisz jako: skills_spotkania.txt | Wgraj do: Projekt 6 
 

=== SKILLS SPOTKANIA === 
Skopiuj skill. Wklej do rozmowy. Uzupelnij [nawiasy]. 
 
--- SKILL: SZYBKA AGENDA --- 
Uzywaj gdy: masz malo czasu i chcesz agendę bez wywiadu. 
 
Spotkanie: [STANDUP / 1ON1 / PROJEKTOWE / TRUDNE] 
Uczestnicy: [KTO] 
Dane: [WKLEJ TABELE LUB OPISZ CO MASZ] 
Cel: [CO MUSI BYC USTALONE ZANIM WYJDZIECIE] 
Czas: [ILE MINUT MASZ] 
 
Bez pytan — od razu zrob: 
— Agendę z podzialem na minuty 
— 3 kluczowe fakty do omowienia z interpretacja 
— 3 pytania ktore zadaje zespolowi 
— Jedno zdanie otwierajace 
— Jedno zdanie zamykajace z action items 
 
--- SKILL: FAKTY Z DANYCH --- 
Uzywaj gdy: masz dane i chcesz wiedziec co z nich wynika. 
 
Mam dane do omowienia na spotkaniu: 
[WKLEJ TABELE LUB LICZBY] 
 
Wyciagnij: 
1. Trzy najwazniejsze fakty — kazdy w jednym zdaniu 
   z interpretacja co oznacza dla firmy/zespolu 
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2. Co jest pozytywne — co pochwalic publicznie 
3. Co jest niepokojace — co zaadresowac 
4. Co na forum zespolu a co zostawic na 1on1 
5. Jedno trudne pytanie ktore muszę zadac 
 
--- SKILL: TRUDNA ROZMOWA Z PRACOWNIKIEM --- 
Uzywaj gdy: musisz powiedziec komus cos trudnego. 
 
Pracownik: [IMIE I STANOWISKO] 
Problem: [CO KONKRETNIE — zachowanie lub wynik] 
Fakty: [DANE LUB SYTUACJE KTORE MOZESZ PRZYWOLAC] 
Czego sie boję: [JAK TA OSOBA MOZE ZAREAGOWAC] 
 
Przygotuj mnie: 
1. Pierwsze zdanie — konkretne, bez wstepow 
2. Jak opisac problem bez atakowania osoby 
3. Jak reagowac gdy zaprzecza 
4. Jak reagowac gdy sie zlosci lub plącze 
5. Jak zamknac z konkretnym oczekiwaniem i terminem 
6. Czego absolutnie nie robic 
 
--- SKILL: SKROC SPOTKANIE --- 
Uzywaj gdy: masz mniej czasu niz planowalés. 
 
Mialem [X] minut — mam teraz [Y]. 
Mialem omowic: [LISTA PUNKTOW AGENDY] 
 
Powiedz mi: 
1. Co absolutnie musi byc na tym spotkaniu 
2. Co mozna przeniesc na pozniej 
3. Skrocona agenda na [Y] minut z podzialem minutowym 

 
 

SKILLS: Zarzadzanie Decyzje 

Zapisz jako: skills_zarzadzanie.txt | Wgraj do: Projekt 7 
 

=== SKILLS ZARZADZANIE === 
 
--- SKILL: SZYBKI BRIEF --- 
To jest moj tydzien: [OPISZ W 5-10 ZDANIACH] 
Daj mi bez wywiadu: 
1. Trzy priorytety z pierwszym krokiem dla kazdego 
2. Co mozna delegowac i komu 
3. Jedno trudne pytanie ktorego jeszcze nie zadalem 
 
--- SKILL: DELEGOWANIE --- 
Moje zadania i projekty: [LISTA] 
Moj zespol i ich mocne strony: [OPIS] 
Pomoz zdecydowac: 
1. Co powinienem zachowac dla siebie i dlaczego 
2. Co moge oddac i komu 
3. Co powinienem usunac bo nie powinno istniec 
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--- SKILL: TRUDNA ROZMOWA --- 
Sytuacja: [CO SIE STALO] 
Cel rozmowy: [CO CHCESZ OSIAGNAC] 
Czego sie boję: [CO MOZE POJSC ZLE] 
Przygotuj mnie: 
1. Jak otworzyc rozmowe 
2. Jak opisac problem bez atakowania osoby 
3. Co zaproponowac jako rozwiazanie 
4. Jak zamknac z jasnym nastepnym krokiem 
5. Czego absolutnie nie mowic 
 
--- SKILL: OCENA SYTUACJI --- 
Sytuacja: [OPISZ CO SIE DZIEJE] 
Zadaj mi 5 pytan ktore powinienem zadac sobie 
zanim zareaguje. 
Potem — na podstawie moich odpowiedzi — 
powiedz co widzisz i co rekomendowałbys. 

 

KROK 5 — Checklist 

Uzywaj tej listy gdy budujesz projekty u siebie. Odhaczaj kazdy punkt. 

 

 

ETAP 1 — Przygotowanie konta 
□ Zakladam konto Claude Pro na claude.ai (~100 zl/mies) 
□ Loguje sie i widze w lewym panelu: Projects 
□ Wiem jak zbudowac projekt (patrz Krok 1) 

 

ETAP 2 — Budowanie plikow bazowych 
□ kontekst_firmy.txt — uzupelniam danymi mojej firmy 
□ buyer_persona.txt — uzupelniam profilem klienta 
□ obiekcje.txt — uzupelniam obiekcjami i odpowiedziami 
□ wzorzec_rozmowy.txt — uzupelniam wzorcem rozmowy 
□ glos_marki.txt — uzupelniam profilem stylu pisania 
□ strategia_contentu.txt — uzupelniam filarami i zasadami 
□ Kazdy plik zapisuje jako osobny plik .txt 

 

ETAP 3 — Budowanie plikow skills 
□ skills_prospecting.txt — kopiuje i zapisuje 
□ skills_publikacje.txt — kopiuje i zapisuje 
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□ skills_redystrybucja.txt — kopiuje i zapisuje 
□ skills_spotkania.txt — kopiuje i zapisuje 
□ skills_zarzadzanie.txt — kopiuje i zapisuje 

 

ETAP 4 — Budowanie projektow w Claude 
□ Projekt 1: [FIRMA] — Prospecting 
□ Projekt 2: [FIRMA] — Przygotowanie do spotkania 
□ Projekt 3: [FIRMA] — Follow-up 
□ Projekt 4: [FIRMA] — Publikacje 
□ Projekt 5: [FIRMA] — Redystrybucja 
□ Projekt 6: [FIRMA] — Spotkania 
□ Projekt 7: [FIRMA] — Decyzje 
□ Projekt 8: [FIRMA] — Konkurencja 
□ Projekt 9: [FIRMA] — Wyniki 

 

ETAP 5 — Testowanie 
□ W kazdym projekcie wpisuje: hej — sprawdzam czy menu dziala 
□ Przechodzę przez jedna pelna sekwencje w kazdym 
□ Sprawdzam czy AI odpowiada w kontekscie mojej firmy 
□ Sprawdzam czy pliki sa wgrane i AI z nich korzysta 
□ Testuję jeden skill w kazdym projekcie 

 
 

TRZY ZASADY 
1. Zacznij od jednego projektu. Przetestuj. Potem nastepny. 

2. AI wzmacnia twoj proces. Dobry proces + AI = rakieta. 
3. Prompt to briefing — im wiecej kontekstu, tym lepszy wynik. 

 
  



 

   

 
Potrzebujesz szybkiej pomocy? 
Po prostu zadzwoń.  
 
+ 48 501 033 793  

www.sellwise.pl 

Wiekszosc firm w Polsce 
bedzie miala AI za rok. 

Nie kazda bedzie go uzywac dobrze. 

 

Co zbudowaliśmy dzisiaj 
 

9 gotowych asystentow AI 
• Prospecting — znajdowanie klientow 
• Przygotowanie do spotkan handlowych 
• Follow-up telefoniczny 
• Publikacje w glosie marki 
• Redystrybucja tresci i webinarow 
• Spotkania z zespolem — agenda i fakty 
• Wsparcie w decyzjach biznesowych 
• Analiza konkurencji 
• Analiza wynikow sprzedazy 

Co to zmienia w firmie 
• Handlowiec wchodzi na spotkanie 

przygotowany — zawsze 
• Post w glosie marki w 3 minuty zamiast 

3 godzin 
• Jeden webinar to miesiac contentu 
• Szef wchodzi na zebranie z agendą i 

faktami z liczb 
• Decyzje na danych — nie na przeczuciu 
• Wiedza firmy przestaje zyc tylko w 

glowach ludzi 

 
 

Chcesz wdrożyć AI w swojej firmie? 

Pomagam firmom B2B dobierac i wdrazac narzedzia ktore faktycznie dzialaja. 

Bezplatna konsultacja 30 minut. 
Omowimy ktore projekty maja sens dla twojej firmy, jak je wdrozyc i od czego zaczac. 

https://www.sellwise.pl/darmowa-konsultacja-linia-wdrozen/ 

 
 


