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Business Atlas

Strategia biznesowa
według Twojego typu
Raport jest generowany wyłącznie z wykresu Human Design.
Pokazuje decyzje w kartach: obietnice, cenę, komunikację, granice,
centra, aktywacje, plan 30 dni i rytm 90 dni.

Human Design Demo
Typ: Manifestujący Generator
Strategia: Czekać na reakcję, a potem informować
Autorytet: Emocjonalny

Sedno strategii

Manifestujący Generator buduje biznes przez reakcję, szybkość testowania i
zdolność łączenia wielu wątków. Strategia wymaga miejsca na zmianę
kierunku, ale też jasnych filtrów, żeby tempo nie zamieniło się w chaos.
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Mapa strategii biznesowej Jedna mapa: obietnica, decyzja, energia
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Teza biznesowa typu

Human Design Demo: Manifestujący Generator, profil 1/4. Przewaga Manifestującego Generatora wynika z szybkiego łączenia obszarów, testowania wariantów i skracania drogi
klienta do działającego rozwiązania. Rdzeń oferty: Słońce 38.1: walka o sens. Język sprzedaży porządkuje Merkury 10.4: zachowanie siebie. Filtr decyzji: Nie finalizuj ceny,
partnerstwa ani dużej obietnicy w szczycie emocji. Decyzja ma przejść przez falę i nadal być prawdziwa.. Wzorzec zaufania: zaufanie przez kompetencje i rekomendacje.

1. Obietnica rynku

Rola tej aktywacji: główna obietnica marki i sposób
bycia widzianym. W ofercie temat „walka o sens”
powinien nazwać decyzję klienta, zanim pakiet
wyjaśni metodę. Linia 1 wymaga podstaw,
dowodów i bezpiecznej struktury.

2. Cena i zakres

W cenie potraktuj temat „prowokacja” jako granicę:
klient płaci za rozpoznanie, przygotowanie i jasno
określony zakres, a nie za nieograniczoną
dostępność. Linia 1 wymaga podstaw, dowodów i
bezpiecznej struktury.

3. Język sprzedaży

Niech temat „zachowanie siebie” stanie się jednym
jasnym kryterium zakupu. Komunikat ma prowadzić
do decyzji: problem, wybór i następny krok.

Kierunek

Zacznij od obietnicy Słońce 38.1, Korzeń: walka o
sens, a nie od ogólnej listy talentów.

Koszt dostarczenia oceniaj przez Ziemia 39.1,
Korzeń: prowokacja oraz autorytet: Emocjonalny.

Język sprzedaży upraszczaj przez Merkury 10.4, G:
zachowanie siebie.

Wejście na rynek prowadź zgodnie ze strategią:
Czekać na reakcję, a potem informować.

Metryki

czas od pomysłu do testu

liczba domkniętych eksperymentów

poziom satysfakcji i energii

rozpoznanie motywu Słońce 38.1

klarowność komunikatu Merkury 10.4

Dobry klient

klient akceptuje tempo i testowanie

projekt wymaga łączenia wątków

zakres ma jasny rezultat mimo elastycznej ścieżki

klient daje szybki feedback

klient respektuje strategię: Czekać na reakcję, a
potem informować



Architektura oferty Oferta w szesciu prostych decyzjach
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Obietnica

Słońce 38.1, Korzeń: walka o sens. Rola tej
aktywacji: główna obietnica marki i sposób bycia
widzianym. W ofercie temat „walka o sens”
powinien nazwać decyzję klienta, zanim pakiet
wyjaśni metodę. Linia 1 wymaga podstaw,
dowodów i bezpiecznej struktury.

Cena

Ziemia 39.1, Korzeń: prowokacja. W cenie
potraktuj temat „prowokacja” jako granicę: klient
płaci za rozpoznanie, przygotowanie i jasno
określony zakres, a nie za nieograniczoną
dostępność. Linia 1 wymaga podstaw, dowodów i
bezpiecznej struktury.

Komunikacja

Merkury 10.4, G: zachowanie siebie. Niech temat
„zachowanie siebie” stanie się jednym jasnym
kryterium zakupu. Komunikat ma prowadzić do
decyzji: problem, wybór i następny krok.

Granica relacji

Wenus 34.2, Sakral: moc. Pilnuj ryzyka:
rozmywanie wartości, żeby utrzymać aprobatę.
Właściwy ruch: zostaw prosty format i czekaj na
właściwe rozpoznanie. Zawsze w zgodzie ze
strategią i autorytetem.

Proces

Księżyc 44.6, Śledziona: instynkt wzorców. Przełóż
temat „instynkt wzorców” na rytm pracy: diagnoza,
decyzja, wdrożenie i przegląd. Niech Śledziona
wyznacza granice energii.

Dopasowanie klienta

Mars 30.4, Splot słoneczny: pragnienie. Pilnuj
ryzyka: sprzedawanie niedojrzałej krawędzi, zanim
stanie się metodą. Właściwy ruch: sprzedawaj
przez zaufanie, polecenia i nazwany rytm relacji.
Zawsze w zgodzie ze strategią i autorytetem.

Antywzorce

zbyt wiele ofert naraz

porzucanie projektu przed zebraniem danych

Rola w zespole

integrator projektów

osoba od prototypów



Decyzje, autorytet i profil Jak wybierać kierunek bez presji
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Autorytet w biznesie

Decyzje biznesowe potrzebują czasu na przejście przez falę emocjonalną. Nie
podejmuj kluczowych zobowiązań w szczycie ekscytacji ani w dołku. Dobry proces
to: nazw decyzje, daj jej czas, wróć do niej po zmianie nastroju i dopiero wtedy
wybierz kierunek.

Profil w relacjach

Profil 1/4 łączy solidne przygotowanie z siecią relacji. Strategia biznesowa powinna
wspierać eksperckie zaplecze i stabilne polecenia.

Proces decyzji

Decyzje biznesowe potrzebują czasu na przejście przez falę
emocjonalną. Nie podejmuj kluczowych zobowiązań w

Nazwij stawkę decyzji: pieniądze, reputacja,
energia, relacja albo czas.
Oddziel sygnał autorytetu od lęku, pośpiechu i
porównywania się z rynkiem.
Zapisz decyzję i warunki, przy których wrócisz do
ponownej oceny.

Ryzyka decyzyjne

decyzja pod presją okazji

zgoda bez sprawdzenia kosztu energii

nadmierna racjonalizacja po sygnale ciała

pomijanie własnej strategii typu

Widoczność profilu

Linia 1 pokazuje pierwszy sposób uczenia się i
prezentacji wartości, a linia 4 pokazuje drugi
sposób kontaktu z rynkiem.

Rytm rozmowy z klientem

Ustal jasny kontekst rozmowy i sprawdź, czy klient widzi Twoją rolę.



Sprzedaż, komunikacja i widoczność Mniej nacisku, więcej czytelności
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Sprzedaż

Niech temat „zachowanie siebie” stanie się jednym
jasnym kryterium zakupu. Komunikat ma prowadzić
do decyzji: problem, wybór i następny krok.

Komunikacja

Rola tej aktywacji: główna obietnica marki i sposób
bycia widzianym. W ofercie temat „walka o sens”
powinien nazwać decyzję klienta, zanim pakiet
wyjaśni metodę. Linia 1 wymaga podstaw,
dowodów i bezpiecznej struktury.

Widoczność

Najlepsza widoczność dla profilu 1/4 powinna
pokazać zaufanie przez kompetencje i
rekomendacje, zamiast kopiować obcy rytm
publikacji.

Jedno zdanie sprzedażowe

Pomagam rozpoznać moment, w którym temat „walka o sens” staje się realną
decyzją, uporządkować wybór i przejść do następnego kroku bez presji.
Komunikacja ma być konkretna, nie głośniejsza.

Czego nie dociskać

Pilnuj ryzyka: rozmywanie wartości, żeby utrzymać aprobatę. Właściwy ruch:
zostaw prosty format i czekaj na właściwe rozpoznanie. Zawsze w zgodzie ze
strategią i autorytetem.

Treści bez wypalenia

Twórz treści wokół Merkury 10.4: jeden problem klienta, jedno kryterium decyzji i jeden następny krok. Tekst ma oszczędzać energię odbiorcy i Twoją.



Centra jako mapa zasobów i ryzyk Dziewięć pól energii w prostych kartach
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Głowa - otwarte

Pole presji. Otwarte centrum Głowa łatwo
przejmuje cudze pytania. Nie pozwalaj, żeby ta
presja ustalała cenę, tempo ani granice klienta.

Ajna - otwarte

Pole presji. Otwarta Ajna uczy elastyczności
poglądów. Nie pozwalaj, żeby ta presja ustalała
cenę, tempo ani granice klienta.

Gardło - zdefiniowane

Stały zasób. Zdefiniowane Gardło daje bardziej
stały styl ekspresji. Używaj tego jako stabilnego
zasobu biznesowego, a nie obowiązku stałej
dostępności.

G - zdefiniowane

Stały zasób. Zdefiniowane G daje stalsze poczucie
kierunku i tożsamości. Używaj tego jako stabilnego
zasobu biznesowego, a nie obowiązku stałej
dostępności.

Serce/Ego - zdefiniowane

Stały zasób. Zdefiniowane Ego może dawać stały
dostęp do woli i zobowiązań. Używaj tego jako
stabilnego zasobu biznesowego, a nie obowiązku
stałej dostępności.

Śledziona - zdefiniowane

Stały zasób. Zdefiniowana Śledziona daje bardziej
stały instynkt i czucie ryzyka. Używaj tego jako
stabilnego zasobu biznesowego, a nie obowiązku
stałej dostępności.

Splot słoneczny - zdefiniowane

Stały zasób. Zdefiniowany Splot słoneczny wnosi
falę emocjonalną. Używaj tego jako stabilnego
zasobu biznesowego, a nie obowiązku stałej
dostępności.

Sakral - zdefiniowane

Stały zasób. Zdefiniowany Sakral daje stały dostęp
do energii życiowej, gdy jest odpowiedź. Używaj
tego jako stabilnego zasobu biznesowego, a nie
obowiązku stałej dostępności.

Korzeń - zdefiniowane

Stały zasób. Zdefiniowany Korzeń może dawać
stały sposób pracy z presją startu i adrenaliną.
Używaj tego jako stabilnego zasobu biznesowego,
a nie obowiązku stałej dostępności.



Bramy, linie i planety jako talenty biznesowe Cztery najważniejsze sygnały bez ściany tekstu

Human Design Business Strategy Report str. 7

Obietnica: Słońce 38.1, Korzeń: walka o sens

Rola tej aktywacji: główna obietnica marki i sposób bycia widzianym. W ofercie
temat „walka o sens” powinien nazwać decyzję klienta, zanim pakiet wyjaśni
metodę. Linia 1 wymaga podstaw, dowodów i bezpiecznej struktury.

Cena: Ziemia 39.1, Korzeń: prowokacja

W cenie potraktuj temat „prowokacja” jako granicę: klient płaci za rozpoznanie,
przygotowanie i jasno określony zakres, a nie za nieograniczoną dostępność.
Linia 1 wymaga podstaw, dowodów i bezpiecznej struktury.

Komunikacja: Merkury 10.4, G: zachowanie siebie

Niech temat „zachowanie siebie” stanie się jednym jasnym kryterium zakupu.
Komunikat ma prowadzić do decyzji: problem, wybór i następny krok.

Granica: Wenus 34.2, Sakral: moc

Pilnuj ryzyka: rozmywanie wartości, żeby utrzymać aprobatę. Właściwy ruch:
zostaw prosty format i czekaj na właściwe rozpoznanie. Zawsze w zgodzie ze
strategią i autorytetem.

Inteligencja kanałów

33-13: W ofercie kanał może wskazywać, jaki rezultat klient najczęściej rozpoznaje jako naturalny i spójny

10-34: podążanie za przekonaniami



Playbook operacyjny Playbook z konkretnych aktywacji HD - 5 kroków klarowności z wykresu
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1 Nazwij obietnice
Rola tej aktywacji: główna obietnica marki i sposób
bycia widzianym. W ofercie temat „walka o sens”
powinien nazwać decyzję klienta, zanim pakiet
wyjaśni metodę. Linia 1 wymaga podstaw, dowodów i
bezpiecznej struktury.

2 Ustal granice ceny
W cenie potraktuj temat „prowokacja” jako granicę:
klient płaci za rozpoznanie, przygotowanie i jasno
określony zakres, a nie za nieograniczoną
dostępność. Linia 1 wymaga podstaw, dowodów i
bezpiecznej struktury.

3 Uprość komunikat
Niech temat „zachowanie siebie” stanie się jednym
jasnym kryterium zakupu. Komunikat ma prowadzić
do decyzji: problem, wybór i następny krok.

4 Chroń relację
Pilnuj ryzyka: rozmywanie wartości, żeby utrzymać
aprobatę. Właściwy ruch: zostaw prosty format i
czekaj na właściwe rozpoznanie. Zawsze w zgodzie ze
strategią i autorytetem.

5 Sprawdź energie
Przełóż temat „pragnienie” na rytm pracy: diagnoza,
decyzja, wdrożenie i przegląd. Niech Splot słoneczny
wyznacza granice energii.

Kwalifikacja klienta

Czy klient rozpoznaje moją rolę?

Czy problem mieści się w zakresie?

Czy mam zgodę na diagnozę?

Dominujące pole aktywacji

Dominujące pole aktywacji: Korzeń. Traktuj je jako filtr biznesowy: stały nacisk może dawać tempo i zdolność domykania



Plan 30 dni Plan z czterech najmocniejszych aktywacji
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Tydzień 1: obietnica

Słońce 38.1, Korzeń: walka o sens: Rola tej aktywacji: główna obietnica marki i
sposób bycia widzianym. W ofercie temat „walka o sens” powinien nazwać
decyzję klienta, zanim pakiet wyjaśni metodę. Linia 1 wymaga podstaw,
dowodów i bezpiecznej struktury.

Tydzień 2: cena

Ziemia 39.1, Korzeń: prowokacja: W cenie potraktuj temat „prowokacja” jako
granicę: klient płaci za rozpoznanie, przygotowanie i jasno określony zakres, a
nie za nieograniczoną dostępność. Linia 1 wymaga podstaw, dowodów i
bezpiecznej struktury.

Tydzień 3: komunikacja

Merkury 10.4, G: zachowanie siebie: Niech temat „zachowanie siebie” stanie się
jednym jasnym kryterium zakupu. Komunikat ma prowadzić do decyzji: problem,
wybór i następny krok.

Tydzień 4: granica

Wenus 34.2, Sakral: moc: Pilnuj ryzyka: rozmywanie wartości, żeby utrzymać
aprobatę. Właściwy ruch: zostaw prosty format i czekaj na właściwe rozpoznanie.
Zawsze w zgodzie ze strategią i autorytetem.

Mierniki miesiąca

czas od pomysłu do testu

liczba domkniętych eksperymentów

poziom satysfakcji i energii

Czego nie robić

zbyt wiele ofert naraz

porzucanie projektu przed zebraniem danych

brak domknięć



Plan 90 dni według mechaniki HD Rytm wdrożenia z planet, linii i centr
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1 Faza 1
Słońce 38.1, Korzeń: walka o sens: Rola tej aktywacji:
główna obietnica marki i sposób bycia widzianym. W
ofercie temat „walka o sens” powinien nazwać
decyzję klienta, zanim pakiet wyjaśni metodę. Linia 1
wymaga podstaw, dowodów i bezpiecznej struktury.

2 Faza 2
Ziemia 39.1, Korzeń: prowokacja: W cenie potraktuj
temat „prowokacja” jako granicę: klient płaci za
rozpoznanie, przygotowanie i jasno określony zakres,
a nie za nieograniczoną dostępność. Linia 1 wymaga
podstaw, dowodów i bezpiecznej struktury.

3 Faza 3
Merkury 10.4, G: zachowanie siebie: Niech temat
„zachowanie siebie” stanie się jednym jasnym
kryterium zakupu. Komunikat ma prowadzić do
decyzji: problem, wybór i następny krok.

4 Faza 4
Wenus 34.2, Sakral: moc: Pilnuj ryzyka: rozmywanie
wartości, żeby utrzymać aprobatę. Właściwy ruch:
zostaw prosty format i czekaj na właściwe
rozpoznanie. Zawsze w zgodzie ze strategią i
autorytetem.

5 Faza 5
Księżyc 44.6, Śledziona: instynkt wzorców: Przełóż
temat „instynkt wzorców” na rytm pracy: diagnoza,
decyzja, wdrożenie i przegląd. Niech Śledziona
wyznacza granice energii.

6 Faza 6
Mars 30.4, Splot słoneczny: pragnienie: Przełóż temat
„pragnienie” na rytm pracy: diagnoza, decyzja,
wdrożenie i przegląd. Niech Splot słoneczny
wyznacza granice energii.

Przegląd miesięczny

Czy obietnica z Słońce 38.1 daje więcej sygnatury typu niż presji?

Czy język sprzedaży z Merkury 10.4 upraszcza decyzje klienta?

Czy zasób Gardła jest używany świadomie, a nie przeciążany?

Kompas decyzji

Co 30 dni porównaj ofertę, cenę i sposób pracy z sygnaturą typu oraz presją nie-ja.
Zostaw to, co wzmacnia poprawny rytm, a usuń to, co wymusza udowadnianie
wartości.



Unikalny odcisk biznesowy Najkrótsza wersja strategii klienta
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Unikalna teza biznesowa

Human Design Demo: Manifestujący Generator, profil 1/4. Przewaga Manifestującego Generatora wynika z szybkiego łączenia obszarów, testowania wariantów i skracania drogi klienta do
działającego rozwiązania. Rdzeń oferty: Słońce 38.1: walka o sens. Język sprzedaży porządkuje Merkury 10.4: zachowanie siebie. Filtr decyzji: Nie finalizuj ceny, partnerstwa ani dużej obietnicy
w szczycie emocji. Decyzja ma przejść przez falę i nadal być prawdziwa.. Wzorzec zaufania: zaufanie przez kompetencje i rekomendacje.

Oś typu

Przewaga Manifestującego Generatora wynika z szybkiego łączenia obszarów,
testowania wariantów i skracania drogi klienta do działającego rozwiązania.

Filtr autorytetu

Nie finalizuj ceny, partnerstwa ani dużej obietnicy w szczycie emocji. Decyzja ma
przejść przez falę i nadal być prawdziwa.

Zaufanie profilu

Oferta dla profilu 1/4 powinna mieć jasny format kontaktu, sposób budowania
zaufania i granice oczekiwań klienta.

Zasoby centr

Zdefiniowane: Gardło, G, Serce/Ego, Śledziona, Splot słoneczny +2. Otwarte:
Głowa, Ajna. Zasoby pokazują stabilność, a otwarte centra pokazują miejsca presji.

Model premium

wejście: szybki przegląd możliwości

core: sprint z rezultatem

premium: system modulow dobranych do klienta

Filtry klienta

klient toleruje iteracje

zakres pozwala na zmiane taktyki

jest zgoda na szybki feedback

Formuła oferty HD

Obietnica: niech Słońce 38.1: walka o sens nazwie widoczna decyzje
klienta, a strategia typu utrzyma poprawny moment wejścia.
Dowożenie: oprzyj obietnice o Ziemia 39.1: prowokacja i rytm
pracy: dziel projekt na krótkie cykle; informuj o zmianach.
Język sprzedaży: użyj Merkury 10.4: zachowanie siebie,
żeby kryteria zakupu były konkretne, a nie głośniejsze.



Inteligencja oferty z wykresu Ostatnia strona: decyzje zamiast tabeli
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Przewaga rynkowa

Przewaga Manifestującego Generatora wynika z
szybkiego łączenia obszarów, testowania
wariantów i skracania drogi klienta do działającego
rozwiązania.

Granica ceny

Cena powinna wytrzymać kilka stanów
emocjonalnych, nie tylko ekscytację po rozmowie.

Rytm dostarczania

dziel projekt na krótkie cykle; informuj o zmianach;
zapisuj decyzje i powody zwrotów

Zaufanie profilu

Najlepsza widoczność dla profilu 1/4 powinna
pokazać zaufanie przez kompetencje i
rekomendacje, zamiast kopiować obcy rytm
publikacji.

Jak czytać wykres w biznesie

Obietnica: Słońce 38.1: walka o sens. Dowożenie:
Ziemia 39.1: prowokacja. Język: Merkury 10.4:
zachowanie siebie.

Inteligencja kanałów

33-13: W ofercie kanał może wskazywać, jaki
rezultat klient najczęściej rozpoznaje jako
naturalny i spójny; 10-34: podążanie za
przekonaniami

Inteligencja aktywacji

Satysfakcja i spokój po informacji zwrotnej pokazują dobry tor, frustracja i pośpiech bez komunikacji pokazują przeciążenie. Kod aktywacji: Słońce 38.1: walka o sens; Ziemia 39.1:
prowokacja; Merkury 10.4: zachowanie siebie; Wenus 34.2: moc; Księżyc 44.6: instynkt wzorców; Mars 30.4: pragnienie; Jowisz 42.5: domykanie cykli; Saturn 24.3: powracanie do myśli


