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OD WYDAWCY

Czesc,

chciatbym Cie powita¢ na pierwszych stronach ksigzki ,Biblia
Social Media" — zaréwno w imieniu moim, jak i wszystkich
autoréw, ktorzy zechcieli sie podzielic  swojg wiedzqg
marketingowdq. A jest ona niemata, poniewaz byta zdobywana i
rozwijana przez diugie lata.

Dlaczego social media? Dobre pytanie. Trudno wyobrazi¢ sobie
wspdtczesny Swiat bez medidw spotecznosciowych i jeszcze
trudniej wyobrazi¢ sobie bez nich przysztosci.

Wocigz powstajg coraz to nowe platformy, a przeznaczenie
obecnych zmienia sie wraz z uptywem czasu. Jedno pozostaje
jednak niezmienne, a mianowicie ich potencjat biznesowy i
marketingowy. | wtasnie na nim skupiamy sie w tej ksigzce.

Media spotecznosciowe mozna prywatnie kochad¢ lub
nienawidzi¢, ale prowadzgc biznes nie powinienes sie na nie
zamykac. Tkwi w nich zbyt duza moc marketingowa, aby
mozna je byto catkowicie odcigé. | to bez wzgledu na to, czy
mowimy o Facebooku, Instagramie, Linkedlnie, czy coraz
popularniejszym TikToku. Kazda z tych platform — witasdciwie
wykorzystana — pozwoli Ci promowac Twoje produkty i ustugi
oraz docierac¢ do kolejnych odbiorcow.



Jest jednak mate ,ale" — Zzeby tak sie stato, to musisz wiedzied,
czym sg poszczegdlne platformy i co majg Ci do zaoferowania.
Dopiero wtedy bedziesz mdgt je maksymalnie dopasowad do
Twoich potrzeb i realizowac¢ tym samym cele biznesowe. A w
zaleznosci od branzy, sposdb ich promocji moze sie znaczqgco
réznic.

Ta ksigzka to prawdziwa Biblia Medidw Spotecznosciowych,
poniewaz znajdziesz tutaj skondensowang wiedze na temat
wszystkich  najpopularniejszych  platform. Co  wiecej,
poszczegdlne rozdziaty zostaty napisane przez ekspertow w
swoim fachu, czyli osoby, ktdre zajmujq sie danym tematem od
lat. Kazdy rozdziat dotyczqcy innej platformy, zostat napisany
przez inng osobe.

Temat medidw spotecznosciowych jest bardzo szeroki. Dlatego
w czasie lektury miej przy sobie otdwek, aby na brzegach stron
notowad Twoje wnioski, uwagi i pomysty. Dzieki temu duzo
tatwiej zapamietasz kluczowe informacje. Co wazne, to zadziata
nawet wtedy, gdy nie zaglgdniesz potem do tych notatek. Sam
fakt odrecznego pisania sprawia, ze mocniej sie skupiasz, a Twoj
mozg uznaje wybrane informacje za naprawde wazne i warte
zapamietania na dtuze;.

Czy musisz korzystac ze wszystkich platform, aby z sukcesem
promowad Twoje produkty badz ustugi? Niekoniecznie. Zeby
jednak wybra¢ te (lub te) najlepsze dla Ciebie, w pierwszej
kolejnosci trzeba poznac¢ mozliwosci kazdej z nich, aby lepiegj
zaplanowa¢ marketing. By¢ moze korzystasz gtéwnie z
Facebooka, a po przeczytaniu tej ksigzki dojdziesz do wnioskuy,
ze to TikTok przyniesie Ci wiecej korzysci? A moze okaze sig, ze
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korzystasz ze wspomnianego Facebooka mato efektywnie i
kilka drobnych zmian pozwoli podwoic¢ lub potroi¢ wyniki?
Odpowiedzi na te pytania znajdziesz po przeczytaniu naszej
ksigzki.

A co, jesli za marketing Twojej firmy odpowiada zewnetrzna
agencja? W takim przypadku rowniez warto zapoznad sie z
trescig ,Biblii Social Mediow". Dzieki temu bedziesz mogt
odpowiednio kontrolowac jej dziatania. | nie chodzi tutagj o
patrzenie komus na rece podczas pracy, bo wtedy delegowanie
zadan mijatoby sie z celem, ale warto wiedzied, czy np. budzet
jest dobrze wykorzystywany i czy dziatania agencji faktycznie
przynoszg zyski. Wiedza zawarta w tej ksigzce sprawi, ze
bedziesz wiedziat na co zwracad uwage przy takiej wspdtpracy.

W naszej ksigzce poszliémy jednak jeszcze o krok dalej i
dodali$my trzy rozdziaty, ktére na pierwszy rzut oka nie majg
nic wspdlnego z mediami spoteczno$ciowymi, czyli Google
Ads, Google Analytics i SEO.

Dlaczego to zrobilismy? Bo te tematy sg nierozerwalnie
zwigzane z dziataniami  marketingowymi  w Internecie i
doskonale uzupetniajg promocje w social mediach.

SEQO pozwoli Ci osigga¢ dobre wyniki organiczne w
wyszukiwarce, dzieki czemu wiecej odbiorcow odnajdzie Twojq
firme po wpisaniu wybranej frazy bez optat za reklame.

Google Ads to nic innego, jak ptatna reklama w tejze platformie
(w wyszukiwarce, na YouTube itd.).



A Google Analytics pozwoli Ci wyciggng¢ wartosciowe dane
ktére odpowiedzg Ci na pytanie, jakie dziatania i w jakiej skali
przynoszg jaki efekt. Dzieki temu bedziesz wiedziat ktére z
dziatarh marketingowych warto ulepszy¢, a ktéore byé moze
porzucic.

Ja i pozostali autorzy dotozylismy wszelkich stararn, aby
przekaza¢ Ci jok najwiecej wiedzy w przejrzysty i tatwy do
przyswojenia sposdb. Kazdy rozdziat to esencja najwazniejszych
informacji na dany temat i jestesmy przekonani, ze dzieki tej
ksigzce odkryjesz nowy potencjat i maksymalnie wykorzystasz
go do promowania wtasnego biznesu.

Przyjemnej i wartosciowej lektury!

Karol Chojnacki



WOJCIECH BIZUB

Autor ksigzki #OdczarujMarketing & CEO agencji WBIZNES.

Wyktadowca studiow MBA. Autor programdw szkoleniowych
online w zakresie copywritingu, planowania  strategii
marketingowej oraz social medidw. Prelegent najwiekszych
konferencji biznesowych. Twodrca podcastu Skuteczny e-
marketing.

Jego zalecenia z powodzeniem stosuje kilkaset polskich
przedsiebiorstw. Klienci mdwiqg, ze jest marketerem, ktéry
dostarcza wynikdw, a nie wymowek. Wyciggajgc wnioski z
przeprowadzonych kampanii oraz $wiatowych wzorcdw,
stworzyt strategie dynamicznego rozwoju dla firm — WBIZNES.
Twierdzi, ze marketing i sprzedaz to prosty schemat, ktdrego
kazdy moze sie nauczyd.

— 13—



JAK ZAPLANOWAC MARKETING |
GO WYDELEGOWAC?

Co o marketingu internetowym powinien wiedzie¢ kazdy
wiasciciel, prezes, czy manager zarzqdzajgcey? W tym rozdziale
znajdziesz niezbedng wiedze o tym, jak mysle¢ o marketingu
internetowym, jak go zaplanowad, a nastepnie delegowad. To
wazne, bo dobrze przygotowany marketing buduje przewage
biznesowaq.

Wiem, wiem, co teraz mogto przyjs¢ Ci do gtowy...

Majgc tzw. ciasny kalendarz, nie masz najprawdopodobnie]
ochoty czytac opastych historyjek, wiec caty materiat strescitem
w minimalnej liczbie stéw.

Jedno jest pewne... chociazby ze wspominanych wzgleddw
czasowych prawdopodobnie nie wszystko dasz rade zrobic
samodzielnie. Trzeba sie rozejrze¢ za kims, kto pomoze Ci w
marketingu. W tym zakresie tez mozesz liczy¢ na sporo
podpowiedzi.

Niestety zatrudnienie fachowcdw wewngtrz firmy (inhouse) jest
drogie, a wiekszos¢ z nich nie znajdzie petnego obtozenia
zadaniami w typowej firmie.

Stare chinskie porzekadto gtosi, ze nie trzeba hodowacd krow,
aby napi¢ sie szklanki mleka. A ja tam z Chihnczykami nie
zamierzam sie sprzeczaé. Zamiast budowac¢ wiasny dziat
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marketingu, mozna wynajg¢ zespdt, ktéry bedzie odpowiadat
za wdrozenie kluczowych dziatah.

Nie wiem, czy wiesz, ale rynek ustug marketingowych ma
bardzo niski prég wejscia i nie obowigzujg tu zadne regulacje
ustawowe. Przeciez wiele oséb prébuje pokazaé, Zze do
prowadzenia agencji wystarczy komarka, laptop i mozna w 2
godziny nauczy<¢ sie prowadzenia biznesu z dowolnego miejsca
na Ziemi.

W praktyce okazuje sie, ze i tutaj obowigzuje zasada 90-9-1.
Oznacza ona, ze blisko 90% podmiotéw dziata na przerazajgco
niskim poziomie.

Wiesz, cos na zasadzie: umiem obstugiwaé¢ Worda, wiec jestem
copywriterem. Wiem, gdzie klikng¢ w Photoshopie, wiec zrobie
Ci grafiki. Odpalitem reklame na fanpage'u mojej cioci, to
przeciez odpale i Tobie. Umiejetnos¢ obstugi miotka nie czyni z
nikogo petnoprawnego budowlanca. Wcigz myli sie znajomosé
narzedzia z umiegjetnosciq realizowania  przemyslanych
kampanii oraz dziatan marketingowych.

ldZmy dalej... 9% podmiotédw marketingowych dziata na
przyzwoitym poziomie. Po prostu dowozi w terminie i na
dobrym poziomie wykonania. Ale tylko 1% podmiotow
marketingowych to wybitne peretki, u ktérych nie tylko mozesz
liczy¢ na super realizacje, ale takze na fachowe doradztwo i
przemyslany plan dziatania. Niestety ceny doswiadczonych
agencji czy freelancerow mogg zaskakiwad, a terminy startu
realizacji projektu liczone sg raczej w kwartatach.

— 15 —



Jak wiec znalez¢ kogos, kto realnie pomoze nam w dziataniach
marketingowych? Uwazam, ze zanim rozpocznie sie konkurs na
najszerszy usmiech new business managera, jak zwykio sie
tytutowac sprzedawce w branzy internetowej, warto najpierw
samodzielnie ustali¢ zakres tego, czego potrzebujemy do
rozwoju firmy. Ekspert marketingu to nie ktos, kto robi wszystko
na dobrym poziomie. Do tego wystarczy specjalista. Ekspert to
ktos, kto jasno potrafi wyttumaczy¢, czego nie ma sensu robic,
bo to nie ma zadnego znaczenia. Potrafi
przygotowacd przemyslany plan i przedstawi¢ go w tatwy do
Zrozumienia sposob.

Planowanie marketingu to w zatozeniu proste zadanie. Catosc
zmiescisz na jednej stronie A4. Wystarczy seria dobrych
odpowiedzi na kilkanascie pytan, ktére znajdziesz w tym
rozdziale. Skupitem sie przede wszystkim na omdwieniu modelu
planowania oraz metodologii dziatania.

Majgc takq wiedze, zostaniesz potraktowany jak partner w
rozmowie z ewentualnym podwykonawcg, a nie jak tzw. janusz
biznesu, ktérego mozna ,ogoli¢ na zero".

Jak wiec zaplanowaé marketing?

W jaki sposdb zaplanowaé marketing, aby pdzniej delegowad
jego readlizacje do zewnetrznej firmy? Nawet najwiekszg
wyprawe zaczyna sie od pierwszego kroku.

Problem w tym, ze w biznesie nie dysponujemy Google Maps,
aby wiedzie¢, w ktdrg strone ten krok powinnismy postawic.
Skoro juz jestesmy przy nawigacji, to podpowiem, ze warto
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skorzystac z tej analogii i planujgc marketing swojej organizacii,
podejs¢ do tego procesu tak samo, jak do planowania trasy.

Jak przebiega planowanie trasy w aplikac;ji?
1. Uruchamiasz aplikacje.

2. Okreslasz aktualne potozenie.

3. Wpisujesz cel podrdzy.

4. Podqgzasz za poleceniami.

Jak przebiega planowanie marketingu?

1. Najpierw uruchamiasz aplikacje, ktérg przygotowatem dla
Ciebie na stronie www.wojciechbizub.pl/bonus-do-ksigzki.
Drukujesz PDF.

2. Zycie nie jest tak proste, jak korzystanie z Google Maps,
dlatego aktualng pozycje w marketingu trzeba sobie
samodzielnie okresli¢. Jak to zrobi¢? Odpowiadac¢ na
konkretne pytania:

— Jakie dziatania aktualnie podejmujemy?

— Co juz mamy dobrze zrobione?

— W ktdérych kanatach jestesmy najbardziej aktywni?
— Ktdére kanaty przynoszg nam najlepsze wyniki?

— Z czego mozna zrezygnowacd bez straty na efekcie?

— Co jest nagjstabszym ogniwem marketingu?
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— llu klientow aktualnie obstugujemy?

— Czy nasi klienci sg u konkurencji? Czy jeszcze nawet nie
wiedzq, ze istnieje rozwigzanie ich problemu?

— Z czym kojarzy sie nasza marka aktualnym klientom?
— Jakiej argumentacji uzywamy w sprzedazy?

— Kto aktualnie odpowiada w firmie za nasz marketing?
Kogo zatrudniamy do prowadzenia dziatan?

— Co dzieje sie teraz na rynku? Jakie trendy sie pojawiajg?
— Co oferuje konkurencja i w jaki sposdb to reklamuje?

Biznes nie dziata w trybie samotnej wyspy. To oznacza, ze
zazwyczaj rywalizujemy o uwage z innymi firmami, ktére
rowniez w mniejszym lub wiekszym stopniu sie starajg. To
oznacza, ze warto wyciggnqgc peryskop i podejrzed, co dzieje sie
wokdt nas. W tym celu po prostu przejdZz przez ich strony
internetowe, social media, zapisz sie na newsletter innych firm.
Zréob maty zwiad. W przypadku lokalnego biznesu nie musisz sie
ogranicza¢ do firm, ktére dziatajg za przystowiowym rogiem.
Spokojnie mozesz spojrzec na firmy z wiekszego lub mniejszego
miasta po drugiej stronie Polski.

Przeszpiegi zakonhczone? To idziemy dale;.

Trudno bedzie Ci wyznaczy¢ dobry plan dziatania, jezeli nie
okreslisz miejsca, w ktérym aktualnie sie znajdujesz. Nawet jezeli
zaczynasz, to zaktadam, ze cos masz juz zrobione, co bedzie sie
dato poprawic lub wykorzystad. Idzmy dale;.
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3. Ustal cel, do ktérego zmierzasz. Czy masz jakis cel biznesowy
do osiggniecia? Konkretny wynik finansowy? Procent
wzrostu? Jakie efekty Cie usatysfakcjonujg? Przeciez nie robi
sie marketingu dla samej idei, ale dla konkretnych benefitow.
I precyzyjniej to sobie okreslisz, tym tatwiej bedzie
odpowiedzie¢ na pytanie ,czy aktualne dziatanie przybliza
mnie do tego celu?’. Do projektowania celéw w marketingu
jeszcze dojdziemy.

4. Pomiedzy aktualng i docelowg sytuacjg pojawia sie
przestrzen do dziatan, ktére przeprowadzg firme od
aktualnej sytuacji az do zaplanowanego celu. Definicje
wskazujg, ze strategia to sposdb realizacji celu. Sposobem
realizacji Twojego celu bedzie plan dziatania, nad ktdrym
popracujemy.

Przeglad kont
w mediach spotecznosciowych
Okreslenie przewag
oraz wyréznikéw firmy
Nagranie profesjonalnego
materiatu wideo
Zlecenie napisania oferty
Budowa strony
sprzedazowej (landing page)
Uruchomienie reklam
kierujacych ruch na strone
Przekierowanie ruchu
z wideo na strone sprzedazowa

D

M hat
Brak efektow 30 zapytari
Z marketingu miesigcznie

Z internetu

Proponuje Ci od razu usigs¢ z czystqg kartkg papieru i
rozrysowac sobie wspomniane punkty A i B. Pomiedzy nimi
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zanotuj dziatania, ktdére powinny zostac zrealizowane. Na tym
etapie wystarczy, ze wyrzucisz swoje mysli z gtowy. Na kolejnych
kartach ksigzki otrzymasz sporo inspiracji, wiec na ten moment
chodzi o przygotowanie pierwszej wersji.

Jezeli masz juz wersje podstawowqg swojego planu, to pora
przejs¢ do bardziej rozbudowane] wersji. Wchodzimy na kolejny
POzZioM zaawaNsSOwWanNia.

Jakie elementy trzeba zaplanowaé, aby plan byt
kompletny?

Potrzebujesz wielu punktéw styku, aby Twdj marketing miat
prawo by¢ efektywny. Opracowatem metode, ktéra utatwia
utozenie dziatan w logiczng sekwencje bez narzucania
konkretnych rozwigzan. Zaktadam, ze dziatasz w biznesie od
jakiegos czasu i masz juz sporo przemyslen na jego temat. Nie
chce doktada¢ Ci nowej wiedzy, aby nie wprowadzad
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niepotrzebnego chaosu. Dopisuj to, co juz wiesz, do Sciezki
rozwoju firmy przez sprzedaz, ktérg zamiescitem ponize;.

WBJES. Sciezka rozwoju firmy przez sprzedaz

Plan Marketing Sprzedaz
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Co musisz poprawi¢ dzisiaj, aby jutro zarabiac wigcej?

Caty proces planowania marketingu sktada sie z 14 krokdéw, do
ktérych dopasujesz nawet pojedyncze tipy oglgdane na
YouTubie.

PrzejdZzmy po kolei przez poszczegdlne elementy.

Etap 1. Okredl cel, do ktérego zmierzasz. Dlaczego to wazne?
Bo dla statku, ktéry nie ma zadnego kierunku, kazdy wiatr jest
zty. W marketingu dziata to podobnie — zdefiniuj, co dla Ciebie
bedzie sprzyjajgcym wiatrem.

Otrzymuje setki brieféw, w ktérych celem zgtoszenia sie jest...
po prostu robienie marketingu. Nie ma jakiegos$ Scisle



okreslonego wyniku do uzyskania. Co w zamian powinno sie
pojawic?

Pomysl, czy chodzi Ci o wypromowanie konkretnej linii
biznesowej, moze zalezy Ci na pozyskaniu pierwszych
zamadwien dla nowego sklepu internetowego lub tez sprzedazy
szkolern online. Kazdy z tych scenariuszy wymaga innego
podejscia. Doskonale pamietam, kiedy zgtosit sie do mnie klient,
ktory chciat pozyskiwad nowych klientdw i najwazniejsze dla
niego byty nowe leady. W takich sytuacjach lubie stosowad
inwersje (odwracac pytanie) i zamiast zastanawiac sie, co
zrobi¢, aby byto wiecej zapytan, to zapytac inaczej: ,dlaczego
w tym momencie mamy tak niewielu klientow?".

Wiesz, co okazato sie w tym przypadku? Ze klienci, owszem,
zgtaszali sie, ale po wstepnej rozmowie tylko w sporadycznych
przypadkach dochodzito do transakcji. To oznacza, ze klient
bardziej potrzebowat szkolenia ze sprzedazy niz wiekszej liczby
zapytan.

Po jeszcze gtebszej andlizie okazato sie, ze problemem byt
szeroki wachlarz produktéw i to, ze klienci nie widzieli réznicy
pomiedzy oferowanymi rozwigzaniami. Handlowcy mieli
problem z wyjasnieniem réznic, motali sie przy odpowiedziach
lub zalewali klientow specyfikacjami technicznymi. W efekcie
czego ci catkowicie rezygnowali z zakupu.

Wystarczyto uprosci¢ oferte, przygotowacd przejrzyste pakiety i
pokaza¢ handlowcom, jok opowiada¢ o poszczegdlnych
produktach. Jak widzisz, realnym problemem okazata sie
skomplikowana oferta, a nie brak leaddw. W takim przypadku
wypadatoby postawi¢ za cel marketingowy uwydatnienie



réznic pomiedzy poszczegdlnymi produktami. Paradoksalnie
dochodzenie do tak ztozonych Zrodet problemu prowadzi sie
prostg metodg. Wielokrotnego zadawania pytania ,Co
sprawito, ze XYZ"?

Poziom 1: Co sprawito, ze mamy niskqg sprzedaz? Mato zapytan

Poziom 2: Co sprawito, ze mamy mato transakcji? Niska
skutecznosd

Poziom 3: Co powoduje niskg skutecznosc? Staba argumentacja

Poziom 4: Dlaczego handlowcy stabo argumentujg? Bo trudno
im wyjasni¢ réznice pomiedzy produktami

Poziom 5: Dlaczego trudno im to wyjasni¢? Nie mieli szkolenia
produktowego

Na tym poziomie ekstremalnie wazna jest diagnoza problemu,
aby nie zajmowac sie nim w sposdb powierzchowny, a naprawic
sprawe u zrodia.

Kluczowe pytanie: Jaka jedna rzecz jest w tym momencie
najwazniejsza, aby osiggnac zaktadany cel?

Zadanie: Ustal cel, ktéry chcesz zrealizowaé w  ciggu
najblizszych 12 miesiecy. Zapisz sobie 5 wskaznikdw, ktdre
bedziesz monitorowad, a po ktdrych poznasz, ze jest dobrze.
Pamietaj o konkretnych liczbach.

Ftop 2. Zaadresuj problem idealnego klienta. O metodach
wyznaczania person zakupowych (buyer persona) stworzono juz
wiele materiatow, dlatego tym razem nie bede rozpisywat sie o
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tym. Podkresle wiec tylko jedno. Nie bierz sie za marketing,
dopdki precyzyjnie nie okredlisz, do kogo mdéwisz i co dla tej
osoby bedzie interesujgce.

Kluczem jest diagnoza tego, co trapi Twojego klienta, a w
drugiej kolejnosci — zdobycie informacji, poznanie, jok ten
problem nazywa klient swoimi stowami. Bez tego kolejne kroki
bedq tylko marketingowym betkotem.

Uwaznie stuchaj, jok o swoim problemie opowiada klient i
wytapuj w komunikagcji stowa klucze. Na tym etapie pojawiajqg
sie dwa wazne zadania do wykonania:

a) zapisz, w jaki sposdb Twdj klient nazywa swoj
problem. Chodzi o to, aby w komunikacji marketingowej
uzywac tzw. voice of customer, czyli jezyka, ktérym
operuje Twdj klient. To jedna z najwazniejszych
podpowiedzi, jakich moge Ci udzieli¢;

b) stwdrz liste obiekgji, ktdére moze miec klient wzgledem
tego, co oferujesz. Pamietaj, ze oferta, ktérg napiszesz,
powinna rozbija¢ wszystkie mozliwe obiekcje. Lista
obiekcji jest zazwyczaj powigzana z branzg specyfikg,
ale czesto pojawiajg sie obiekcje na nastepujgcych
poziomach:

— czy to w ogdle dziata?

to sie najpewniej i tak u mnie nie sprawdzi,
— na rynku sq lepsze rozwigzania,

— nie ufam temu sprzedawcy / tej firmie,
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— chyba nie musze teraz tego kupowac.

Czasami chodzi o takg autorefleksje: ,czego ja bym oczekiwat,
gdybym chciat kupi¢ taki produkt?’. Nazywam to ,wejsciem w
buty klienta”.

Zadanie: Znajdz w Internecie (w komentarzach lub na stronach
internetowych) minimum 20 wyrazen, ktérych uzywajg Twoi
klienci, aby opisac¢ to, co robisz. Uzyj tych stow w swoje]
komunikacji marketingowej.

Kluczowe pytanie: Od kogo, niebedgcego mojg konkurencjg,
kupuje teraz klient, do ktérego chce dotrzec?

Zatdzmy, ze sprzedajesz podkoszulki, dzieki ktérym nie widac
plam potu pod pachami. Przykra i wstydliwa sprawa, ktéra
potrafi skutecznie zabi¢ pewnosd siebie na biznesowym
spotkaniu lub catlg zabawe z udziatu w imprezie. Mysle, ze to
utrapienie  dobrze  znajg osoby, dla  ktérych  Zaden
antyperspirant nie byt wystarczajgco dobry. Problem polega na
tym, ze klienci po prostu nie wiedzg o istnieniu realnego
panaceum. Szukajg ,magicznego dezodorantu’, podczas gdy
jedynym rozwigzaniem dylematu moze byc¢ specjalna koszulka
pochtaniajgca pot.

W takiej sytuacji nalezy dotrze¢ do innych firm, twdrcéw lub
trenerdw, ktérzy nie sg konkurencjg, ale w bazach klientéw
majg tych samych odbiorcéw.

Zadanie: Stwadrz liste 50 osdb lub firm, ktére sprzedajg towary
lub ustugi tym samym klientom co ty, ale jednoczesnie
oferujq zupetnie inny asortyment. Chodzi o to, aby nie wystqgpit
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konflikt intereséw. Nastepnie podejmij rozmowe z tymi
podmiotami, ktére oferujg wzajemng wspdtprace.

Etap 3. Dopracuj swodj produkt. Im lepiej dopracowane
rozwigzanie i im lepiej przemyslana ustuga, tym tatwiej bedzie
je sprzeda¢. To, co sprzedajesz, jest waznym elementem
uktadanki marketingowe]. Mozna stwierdzi¢, ze najlepszg
strategiq marketingowq jest stworzenie swietnego produktu.

| tutaj wazna uwaga. Samo rozwigzanie na  poziomie
projektowym powinno mie¢ w sobie jakqgs przemyslang
unikalnos¢. To nie bedzie tak, ze zgtosisz sie do agencji, a oni,
zaklinajgc rzeczywistose, wrocq z hastem, ktére odnajdzie ukryty
wyrdznik oferowanego produktu czy ustugi. Samo rozwigzanie
powinno mie¢ w sobie jakg$ wartos¢, ktorej pozada klient.
Inaczej bedzie trudno go wypromowad, w szczegdlnosci jezeli
dopiero wchodzi na rynek.

Zwrdcitem uwage, ze w swojej pracy mam najwiekszy problem
z wprowadzaniem nowych rozwigzan na rynek. Lubie
dochodzi¢ do  Zrédta  problemu, uzywajgc  pytania
doprecyzowujgcego ,co sprawito, ze..?". Zadajgc kilka razy to
pytanie, jestesmy w stanie dojs¢ do Zrodta.

Oto moje wnioski: z jednej strony sama natura przedsiewziecia
jest ryzykowna, bo nie ma gwarancji, ze pomyst sie sprawdzi -
jeszcze nikt wczesniej tego nie robit, a z drugiej strony uwazam,
ze przedsiebiorcy nieodpowiednio szacujg srodki niezbedne,
aby wypromowac¢ od zera nowe rozwigzanie. Zbudowanie
pozycji nowego produktu jest szalenie trudne. Kto$ zaraz tutaqj
odpowie, ze tylko staby marketer nie potrafi sobie poradzi¢ bez
budzetéw. OK, tylko jezeli kto$ nie przewidziat pieniedzy nawet
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na dobrze zaprojektowang strone internetowq, kilkuminutowy
filmik wyjasniajgcy, a takze sesje zdjeciowq, to bedzie szalenie
trudno wykreci¢ jakiekolwiek wyniki. Jest takie przystowie:
garbage in - garbage out. Smieci na wejsciu (stabe materiaty
wsadowe) — $mieci na wyjsciu (staby rezultat finalny). Na starcie
po prostu bedzie trzeba sie zaangazowad bardziej.

O ile pojawiajg sie hity jednego sezonu typu fidget spiner, o
ktorych sie szeroko mowi, o tyle w miedzyczasie na rynku
pojawia sie masa produktéw, do ktorych zielone $wiatto
dolaréw nigdy nie dotarto i ostatecznie umarty w ciszy. Niestety
szalenstwem jest zatozenie, ze da sie wprowadzi¢ nowe
produkty na konkurencyjnych rynkach bez budzetu na
promocje.

Kluczowe pytanie: Czy m¢j produkt jest tak dobry dla
idealnego klienta, jak maogtoy byd?

Zadanie: Na tym etapie wypisz, co mozesz zrobi¢ w obszarze
rozwoju produktu, ustug lub swoich kompetencji osobistych, aby
oferowane produkty lub ustugi byly jeszcze wyzszej jakosci.

Etap 4. Okresl przestanki zakupowe. tatwiej tworzy¢ rzeczy,
ktorych ludzie chcg, niz budowad zapotrzebowanie na rynku,
jednak czasami nie ma innego wyjscia. Zaplanowanie
przestanek zakupowych jest wazne dla oséb, ktére odczuwajg
problem, z czyms$ sie szarpig, ale jeszcze nie tgczg z Twojg
ustugq lub produktem. Nie zawsze rozwigzanie jest czyms, co w
pierwszej chwili przychodzi im do gtowy.

Kluczowe pytanie: Co bedzie w przypadku mojego klienta
kontrolkg sygnalizujgcg kontakt ze mng?
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Duzo tatwie] sprzedac ludziom cos, gdy sg na etapie zmiany.
Zmiany pracy, zmiany stanu cywilnego ($lub), zatozenia firmy,
wyboru wakacji itp. Zastandw sie, w trakcie jakiej zmiany jest
teraz Twaj klient, i pokaz, ze Twdj produkt utatwi (uprzyjemni)
mu te zmiane.

Zadanie: Wypisz wszystkie myéli, zdarzenia, przyktadowe
sytuacje, ktdre powinny skierowac mysli klienta w Twojg strone.
Zastandw sie po czym klient moze poznad, ze potrzebuje tego,
co sprzedajesz? Jakie przestanki powinny sugerowacd kontakt z
Tobg?

Ftop 5. Ztéz obietnice transformacyjng. Wierze, ze dobrze
napisana ksigzka, przemyslany produkt, a takze odpowiednio
zaprojektowana ustuga dzieli swiat klienta na dwie czesci.
Pierwsza to czas, gdy nie miat dostepu do tego, co oferujesz, a
druga zaczyna sie w momencie zakupu. Ptynie z tego wniosek,
ze warto tworzy¢ produkty, ktore realnie cos zmieniajg. Nawet
sprzedajgc makaron, postaragj sie, aby jego smak byt niezwykty
w danym przedziale cenowym. Moze opakowanie bedzie
utatwiato odmierzenie porcji dla wybranej liczby oséb. Pomys|,
w jakim obszarze zycia lub biznesu klienta cos sie zmieni.
Utworzenie zgrabnie brzmigce] obietnicy, ktéra bedzie miata
dla niego realne znaczenie, nie jest tatwe, ale zainwestowanie w
to czasu, energii, a czesto i pieniedzy jest warte zachodu. Pomys|
sobie, ze klienci, polecajgc Twoje produkty i ustugi, nie bedq
recytowali catej specyfikacji technicznej. Dlatego warto
podstawic¢ im jedno zdanie, ktére tatwo bedzie wypowiedzied,
rekomendujgc Twojg dziatalnosé. O mnie mdwig, ze jestem
gosciem, ktéry swoim klientom daje wyniki zamiast wymaowek.
Wykorzystaj ten wzorzec, aby zbudowad przestanie / slogan /
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claim swojej marki. Pomysl, co dajg konkurenci, a co u Ciebie
jest wyjgtkowe. Warto zapytac o to kupujgcych. No i pamieta;,
ze na koniec dnia liczy sie to, co marka robi, a nie obiecuije.

Kluczowe pytanie: Co bedzie wystarczajgco dobrg obietnicg,
aby klient mdgt sie tym zainteresowad?

Zadanie: Na etapie obietnicy transformacyjnej wypisz 15-30
rzeczy, ktére zmienig sie w zyciu lub biznesie klienta, gdy
skorzysta z tego, co sprzedajesz. Zorganizuj burze mézgdw i z
wymienionych elementéw zbuduj to jedno zdanie, ktérego
uzyjesz we wszystkich materiatach reklamowych.

Etap 6. Wyrdznij swojg oferte. Znajgc swoje otoczenie rynkowe,
swojg konkurencje, widzisz, pomiedzy jakimi opcjami bedzie
poruszat sie klient. By¢ moze konkurencja praktycznie nie
istnieje, bo Twoje rozwigzanie jest lepsze? No i swietnie, tylko
trzeba to jeszcze jakos przedstawic klientowi.

No chyba, ze chcesz dziatad zupetnie inaczej i godzisz sie na
bycie numerem dwa, robigc wszystko, aby to klient pomylit Cie
z konkurencjg. Historia polskiego biznesu zna niejeden
przypadek upodabniania wiasciwie wszystkiego - od
opakowania zaczynajgc, a na kopiowaniu twarzy (operacje
plastyczne) konczgc. Na rynku warszawskiej gastronomii
funkcjonuje siecidwka oferujgca $niadania. Zazwyczaj w
weekendy trzeba czekad w dtugiej kolejce, aby sie do nigj
dostad. Zaraz obok powstata podobna sniadaniownia, ktérej
wystarczy bycie numerem dwa, aby wypeti¢ miejsca przy
wszystkich stolikach.

Tylko niech to bedzie swiadoma decyzja.
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Wyrdznik to cos, co Twoja firma robi, a konkurencji trudno
bedzie to skopiowad. Sam wyrdznik niejedno ma imie, moze byd¢
nim nawet nietypowy nosnik reklamowania sie, np. na koszach
na smieci lub na TikToku. Moze wystgpisz w reklamach z wezem
boa na szyi lub nie bedziesz rozstawad sie z czerwonymi
szelkami.

Wierze, ze znajdziesz wiele takich elementdw, ktére bedzie Ci
tatwo zastosowad, a dodatkowo bedq tatwe do zapamietania
przez klientéw.

Kluczowe pytanie: Co moge zrobic, aby klient nie pomylit tego
rozwigzania z czyms, co oferuje konkurencja? Jakg wartosc
dodang zaoferuje?

Praktyczna podpowiedz: W tym miejscu z pomocqg przychodzi
rozmowa z klientami. Zatézmy, ze sprzedajesz ustuge sprzgtania
biur. W takim przypadku mozesz zapytad, dlaczego nowy
ustugobiorca zrezygnowat z ostatniej firmy porzqgdkowej. Gdy
zbierzesz odpowiedzi od kolejnych klientow, wystarczy, ze
zrobisz odwrotnie. Stworzysz firme, ktéra dziata inaczej
niz staba konkurencja.

Zadanie do wykonania: Wypisz (poznaj) przynajmniej 5 rzeczy,
ktére Ty masz, a nie ma (lub nie méwi o nich) Twoja konkurencja.

7. Przygotuj nos$niki reklamowe. W réznych Zrédtach znajdziesz
sporo materiatdw o réznych nosnikach. Ja jednak zwrdce
uwage na trzy najwazniejsze z perspektywy marketingu
internetowego.

Pierwszy to wyszukiwarki, w ktérych ludzie na rdznych
poziomach zaawansowania sami szukajg rozwigzania.



Drugim nosnikiem bedg media spotecznosciowe, w ktdrych
mozesz pokazac sie takim klientom, ktdrzy nie majg pojecia, ze
to, co sprzedajesz, istnieje.

Traci format okazuje najlepszy dla firm, ktére majg niewielu
klientow. Zatdzmy, ze oferujesz czyszczenie statkdw suchym
lodem. Grupa docelowa takiego ustugodawcy jest policzalna.
To oznacza, ze da sie doktadnie wylistowad ewentualnych
klientdw, a takze osoby decyzyjne w tychze podmiotach. W
takiej sytuacji nie ma sensu strzelac na slepo, emitujgc reklamy
w mediach spotecznosciowych. Duzo lepszym rozwigzaniem
okaze sie Accout Based Marketing. W skrécie chodzi o
stworzenie listy np. 100 firm, ktére chcemy zainteresowac ofertq,
a nastepnie pozyskanie kontaktéw do oséb decyzyjnych i
precyzyjne skierowanie do nich indywidualnych komunikatéw.
W praktyce chodzi o wysytanie wartosciowych wiadomosci e-
mail, angazowanie sie w ich twdrczos¢ np. na LinikiedInie lub
wysytanie wiadomosci wideo w formie Direct Message na
Instagramie. Kazda metoda jest dobra, aby dac sie zauwazyc.

Ktéry format wybrac¢? Ktoéry najlepiej zadziata w Twoim
przypadku? Odpowiedz zalezy od wielu czynnikéw, ale
zaktadam, ze bedzie trzeba postawi¢ na miks wszystkich
powyzszych.  Tylko nieliczne biznesy sqskazane na
jedng $ciezke.  Zwrd¢  uwage, ze  najprawdopodobniej
funkcjonuje grupa odbiorcdw, ktéra aktywnie szuka w
wyszukiwarkach tego, co sprzedajesz, i trzeba im udowodni¢, ze
Twoja oferta to najlepsze rozwigzanie.

Sq réwniez tacy, ktdérzy z checig by kupili, gdyby pokazato sie
im rozwigzania i opowiedziato wiecej o mozliwosciach. Do nich
dotrzesz przez social media.
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Niezaleznie od wybranych Zzrédet ruchu w kolejnym kroku nalezy
pochyli¢ sie nad dopracowaniem, szybkiej i dopieszczonej
informacyjnie strony internetowej, ktéra daje klientom realne
odpowiedzi. Naturalnym towarzyszem strony jest aktywnie
rozwijana baza adreséw e-mail / SMS oraz cykliczna wysytka
newslettera. Co by sie nie dziato, to te dwa ostatnie media
(strona www oraz newsletter) zostajg z Tobg. W innych
miejscach jestes tylko gosciem i w kazdej chwili mozesz utracic
prawo do dziatania w danym kanale.

Kluczowe pytanie: Jaka aktywnos¢ da mi najwiekszy zwrot z
inwestycji? Czy jestem w stanie to juz dzisiaj sprawdzi¢ w
Google Analytics?

Zadanie: Przejrzyj aktualne media spotecznosciowe oraz swoje
strony internetowe. Czy one realnie oddajq to, jak fajne rzeczy
robisz? Sprawdz, czy te wszystkie wymuskane teksty i zdjeciaq,
ktore publikujesz w mediach spotecznosciowych, mozna znalezé
rowniez na Twojej stronie internetowej. Zrdb liste rzeczy, ktére
mozesz poprawic, oraz wybierz te miejsca, w ktérych znajdziesz
czas, aby regularnie dziatad.

8. Przygotuj warstwe edukacyjng. Mozesz cisng¢ promocje
cenowe jako tzw. ceno-dawacz lub w wersji zenskiej ceno-dajka,
a mozesz tez podzieli¢ sie wartosciowym contentem, postawic
na proces, wyszkoli¢ sobie klientéw (bo i tak to robisz, tylko
najpewniej na mniejszq skale w trakcie rozmdw jeden na jeden).

Wazna uwaga. Jesli jestes fotografem, to absolutnie nie mam
na mysli uczenia ludzi tego, jak obstuzyc¢ lustrzanke i robic
zdjecia. Twoim zadaniem jest edukacja sprzedazowa
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potencjalnych klientéw, a nie tworzenie sobie konkurencji. Jak
edukowac klientéw, bedqgc fotografem?

Pokaz, jok zdjecia przektadajg sie na wzrost sprzedazy w sklepie
internetowym. Stwérz liste pozycji, w ktérych mezczyzna lub
kobieta bedqg dobrze wyglgdadé, a ktére to warto np.
opublikowa¢ na Instagramie. Pokazuj przyktady stron
internetowych ze zdjeciami stockowymi (z ptatnych baz) i
porédwnuj je z tymi, ktére Ty wykonates. Twodrz punkty
odniesienia tak, aby klient stwierdzit, ze nie sta¢ go na to, aby
zignorowac Twojg ustuge. Mozesz przygotowac
checkliste potrzebng do zrobienia zdje¢ biznesowych, ktére
majg budowac¢ marke osobista.

Ale to nie wszystko, co daje edukacja sprzedazowa. Korzystajgc
z materiatéw publikowanych w Internecie, klient spedza z Tobg
duzo czasu, a dzieki temu oswaja sie. Co Ci to daje w praktyce?
Gdy sie zgtasza, to jest juz przekonany i rozmawiacie zazwyczdj
tylko o ofercie. Tak samo jak my teraz budujemy relacje poprzez
to, ze czytasz rozdziat ksigzki, ktéry napisatem.

No i z drugiej strony edukujgc z tego, na czym polega Twoje
rozwigzanie, pokazujgc jego ztozonosé albo wrecz zaskakujgcg
prostote, rozczarowujesz klienta, wybijajgc mu z gtowy dziwne
zatozenia i oczekiwania. Moim zdaniem rozczarowanie to
bardzo dobre zjawisko, o ile wystepuje przed zakupem, a nie po
zakupie.

Mowi sie tak tadnie ze starostowianskiego: Knowing before
buying. Klienci sq coraz bardziej $wiadomi tego, ze zanim sie co$
kupi, warto dowiedzie¢ sie nieco wiecej o produkcie, na ktory
wyda sie swoje oszczednosci.



Dodatkowo dzisiaj klienci duzo pdzniej docierajg do handlowca,
bo sami znajdujg informacje. Zwrdd uwage, w jaki sposdb
samodzielnie podejmujesz decyzje. Spora czesé
zainteresowanych  nie  skontaktuje  sie z firmg,  zanim
samodzielnie nie zapozna sie blizej z produktem/ustugg.

Zauwazytem, ze przed zakupem czy to samochodu, czy sprzetu,
czy nawet jakiejs ustugi, przeglgdam rézne materiaty, testy i
porédwnania na YouTubie. O tym zjawisku traktuje caty raport
pod tajemniczym kryptonimem ZMOT: Zero Moment of Truth, a
przektadajgc na jezyk polski — zerowy moment prawdy. W
telegraficznym skrécie: chodzi o to, ze ludzie szukajg opinii,
recenzji i tekstéw, zanim co$ sobie zamodwiq. Czy znajdg u
Ciebie materiaty, ktére odpowiadajg na ich pytania?

Kluczowe pytanie: Czego bezptatnie moge nauczyé swoich
klientéw, aby pozyskac¢ ich uwage i zbudowad zaufanie do
swojego rozwigzania?

Zadanie: Wypisz pytania, ktére najczesciej zadaje Ci klient.
Rozwaz przygotowanie edukacyjnej sekcji FAQ (na swoje]
stronie www). No i opracuj materiat w wersji tekstowej, audio lub
wideo.

9. Pozyskuj leady. Robi¢ marketing to jedno, ale na tym etapie
potrzebujesz realnej miary skutecznosci swojej pracy, ktdéra
wyraza sie wartoscig CPL. CPL to koszt za pozyskanie leada.
Lead to inaczej zapytanie (niekoniecznie) ofertowe od
potencjalnie zainteresowanego odbiorcy. Jak pewnie sie
spodziewasz, zapytanie to jeszcze nie pienigdze na koncie, ale
jest juz blisko.
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W biznesach ustugowych, a takze lokalnych bardzo czesto
skutecznos¢ marketingu przeliczana jest liczbg pozyskanych
leaddw.

Warto podejs¢ do tego tematu szerzej, Mam na mysli
przygotowanie miejsca zardwno do przesytania stricte
komercyjnych zapytan, jak i na merytoryczne opracowania,
ktore klient pobierze bezptatnie. Uwazam, ze kazda firma
powinna dostarczad czesé materiatéw (najczesciej wiedzowych)
wytgcznie w zamian za dane kontaktowe.

Kluczowe pytanie: Jakie materiaty spowodujg, ze klient bez
wahania przekaze mi swdéj numer telefonu i poprosi o kontakt?

Zadanie: Co zrobisz, aby w Twoim CRM pojawito sie wiece;
zapytan. W joki sposdb skonstruujesz swoj przekaz, aby
witasciwe osoby chciaty Ci podac swoje dane teleadresowe?
Moze do procesu sprzedazowego dodasz wabik na
potencjalnych klientéw w formie bezptatnego e-booka,
branzowego raportu, kalkulatora poréwnujgcego dostepne
rozwigzania lub bezptatnego szkolenia w formie online?
Rozwigzan jest kilka. Wazne, aby zdecydowacd sie chociaz na
jedno z nich.

10. Uargumentuj swojg oferte. Lista powoddw do zakupu to
wazny element dobrze przygotowanej strategii marketingowe;.
To tak naprawde odpowiedZ na pytanie, dlaczego ktos miatby
od Ciebie kupi¢. Dlaczego ten produkt sprawdzi sie w jego
przypadku? Przewrotnie — budowanie argumentacji zakupowej
warto rozpoczgc od stworzenia listy mozliwych obiekcji. Rozpisz
potencjalne powody, dlaczego kto$ miatby u Ciebie NIE KUPIC.
Co moze go powstrzymac? Zatdzmy, ze oferujesz punkt



franczyzowy swoim klientom. Przeanalizujmy, co w tym
przypadku moze zahamowad klienta przed otwarciem
restauracji franczyzowej z Twoim logo:

— woli postawi¢ na bardziej znang koncepcje, np.
otworzy¢ sklep spozywczy Zabka,

— nie jest kucharzem, ani nie ma doswiadczenia jako
kelner i boi sie, ze nie da rady w branzy HoReCaq,

— uwaza, ze spedzi cate swoje zycie w restauracji,

— co w przypadku ograniczen w dostawie produktow?
Jak sobie poradzi¢ w sytuacji kryzysowej (np.
lockdown)?

— czy oni sie w ogdle na tym znajqg? Czy potrafig rozwijac
taki biznes?

— moze im idzie dobrze, ale jak radzqg sobie ich klienci?
Inni franczyzobiorcy?

— czy musze wyposazyc¢ restauracje wedtug ustalonych
wzorcdw, czy moge miec tam swoje elementy?

— skagd na to wszystko wzig¢ finansowanie? Czy musze
miec¢ wszystko w gotdwce?

— czy moge wyjs¢ z dnia na dzien, czy bede zobowigzany
umowqg?

— nie znam sie na marketingu, jak zareklamowac taki
biznes?



Wymieniajgc tak wiele obiekcji, chce zwrdci¢ uwage, ze nie
zawsze problemem jest Twoja oferta. Problem moze by¢ duzo
bardziej ztozony i warto wzigc po uwage ten aspekt, projektujgc
sSwoje argumenty.

ldgc dalej: dlaczego argumenty sprzedazowe sqg tak wazne?

Trudno oceni¢ wartos¢ produktu po samym jego zdjeciu. Nie
wiemy, jakie ma funkcje, i czy to co$, czego potrzebujemy. Im
lepiej odrobisz lekcje z zakresu poznania swojego klienta, tym
lepsze argumenty przygotujesz. Oprécz tych tradycyjnych
(racjonalnych), czyli dotyczgcych oszczednosci czasu, pieniedzy
oraz nerwdw, warto siegngé w glgb mrocznych pobudek
zakupowych. Tam dokopiemy sie do wstydu, zazdrodci,
lenistwa, a takze ztosci. Marketerzy na wszystkich szerokosciach
geograficznych wspominagjg, ze to emocje sprzedajg. Moze
warto w ramach ¢wiczenia zadad sobie pytanie w stylu: ,co
powoduje, ze moi klienci zaczynajg sie wstydzi¢?".

Przyktadowo wsrdod czytelnikow ksigzek funkcjonuje termin
.Stosik  wstydu”.  Oznacza on  sterte  zakupionych i
nieprzeczytanych ksigzek, ale skoro docierasz do tego
fragmentu i czytasz regularnie ksigzki, to zaktadam, ze Ciebie
ten problem nie dotyczy. No to moze jest cos, czego juz masz
serdecznie dosyc? lle razy juz wkurzato Cie patrzenie na starq i
nieprzyjazng strone internetowq? Moze czas jg zmienic?
Odnosze sie do rzeczy, ktére mozesz poczué, ale ide o zaktad,
ze Twoi klienci réowniez majg rzeczy, ktére ich wkurzajg i sg w
stanie stono zaptaci¢ osobie, ktéra rozwigze ich problemy. Sek
w tym, aby dokopac sie do tej wewnetrznej motywacji i dlatego
uwazam, ze w celu robienia najlepszego marketingu potrzeba
doktadnie przeswietli¢ swoich klientow.



Kluczowe pytanie: Jakie obiekcje powstrzymujg mojego klienta
przed zakupem i jak moge sie z nimi rozprawic?

Zadanie: Pomysl o jednym z oferowanych przez siebie
rozwigzan, wypisz liste obiekcji i dobierz do kazdej z nich liste
precyzyjnych argumentéw. Warto inicjiowac firmowe dyskusje
dotyczgce listy argumentdw. Dla najlepszego efektu zaangazuj
osoby z réznych dziatéw w swojej firmie.

1. Domykaj sprzedaz. To, co handlowcy lubig najbardziej.
Mozna tworzy¢ na te potrzebe gotowe skrypty i wyrafinowane
metody domykania transakgji, ale nie do korica o to chodzi w
tym przypadku. Im bardziej intuicyjny koszyk w e-commerce, im
szybsza odpowiedzZ na zapytanie ofertowe w B2B, tym tatwiej o
pozytywne dopiecie transakcji. Z doswiadczenia wiem, ze w
Internecie tatwo pozyskuje sie zapytania ofertowe. Serio.
Przygotujesz w miare prosty lejek i spokojnie mozesz uzyskac od
30 do 50 zapytan miesiecznie. Problem zaczyna sie jednak z
finalizacjg transakcji, bo szybko okazuje sie, ze wczedniejsze
zgtoszenia np. z polecen miaty wyzszy procent konwers;ji.

Klientom z Internetu nie dos¢, ze trzeba poswieci¢ wiecej czasy,
to jeszcze trzeba pamieta¢ o budowaniu zaufania. Wielu
handlowcoéw totalnie nie jest przygotowanych do takiej formy
sprzedazy, czego konsekwencjqg jest narzekanie, a czasami
nawet sabotowanie dziatan w Internecie. Jednak to nie jest
wina ani handlowcdéw, ani dziatan w Internecie. Po prostu trzeba
sie lepiej przygotowac do pracy z internetowym klientem.
Pierwszym krokiem jest doktadna analiza catego procesu
zamowienia:

a) od formularza zapisu na stronie,



b) przez strone potwierdzajgcqg zapisy (thank you page),

c) wiadomosci, ktdre automatycznie otrzyma klient,

d) pomiar szybkosci odpowiedzi na zapytanie (pierwszy
kontakt),

e) standard rozmowy,

f) opracowanie i starannos¢ wykonania materiatow
reklamowych,

g) jasnosc¢ w prezentacji oferty,

h) procedury podpisania umowy,

i) azpo metody umawiania rozmow i ustalania kolejnych
krokoéw.

A wszystko to spiete cykliczng weryfikacjg, np. w postaci badan
tajemniczego klienta.

Zwrdc¢ uwage, ze kazdy z tych elementdw — chociaz niepozorny
— moze okazad sie wagskim gardtem. Dopdki nie zaczniesz
mierzy¢ np. w systemie CRM catej Sciezki zakupowej, dopdty nie
znajdziesz dziury, przez ktérg uciekajqg klienci i pozostanie Ci
bazowanie na domystach.

Kluczowe pytanie: Na ktérym etapie sprzedazy odpada mi
najwiecej oséb?

Zadanie: Przeanalizuj, jok wyglgda kazdy z etapdw sprzedazy
Twojego  produktu. Zréb  wewnetrzny audyt e-maili
transakcyjnych, oferty, ktoérg wysytasz, skryptow
sprzedazowych, ktére stosujg handlowcy. Mozesz zatrudnic
tajemniczego klienta. W kazdym razie przyjrzyj sie doktadnie
temu, w jaki sposdb dziata Twdj proces sprzedazy. Do kazdego
z etapdw procesu przygotuj odpowiedni status w systemie
CRM.



12. Dosprzedawaj. Konczysz kontakt z klientem na etapie
wystawienia faktury lub rachunku? To oznacza, ze tracisz
mndstwo  pieniedzy. Zastandw sie, co mozesz zaoferowad
klientom, ktorzy dotychczas cos od Ciebie kupili. Zapytasz,
kiedy dosprzedawac? Najlepsze praktyki pokazujqg, ze od razu.
Cata machina dosprzedazy w marketingu internetowym
zaczyna sie od budowania bazy e-mail, w ktdrej zbiera sie
kontakty do klientéow. Moje doswiadczenia pokazujg, ze baza
o0sdb, ktdére kupity w firmie cos chociazby za przystowiowq
ztotowke, to najwiekszy kapitat i wartosé. Wielokrotnie bytem
sSwiadkiem spektakularnych efektow, ktére przynidst zwykty e-
mail z przypominajkg o istnieniu, wystany do bazy aktualnych
(historycznych) klientow.

Kluczowe pytanie: Co moge zrobi¢, aby sprzedad wiece),
czesciej i drozej tym samym klientom?

Zadanie: Zaprojektuj tzw. value ladder, czyli liste nastepujgcych
po sobie materiatdéw i produktéw od bezptatnych az po
najdrozsze. Rozwaz zastosowanie rozwigzan abonamentowych
lub pakietéw, ktére powiekszg wartosc pojedynczego koszyka
zakupowego.

13. Pro$ o opinie. Skoro nie prosisz, to nie dziw sie, ze ich nie
otrzymujesz. Najprostszg formg jest kontakt telefoniczny 7-30
dni po transakcji. Wnioski zapisane w trakcie telefonicznej
rozmowy redagujesz i wysytasz do klienta do autoryzacji przez
e-mail. To tylko jeden z poziomdw otrzymywania opinii, ale
temat jest bardziej ztozony, poniewaz w prowadzeniu biznesu
moze przydac Ci sie kilka poziomdw.

1. Opinie o Twoim rozwigzaniu.
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. Opinie o Tobie jako dostawcy.

. Opinia o konkretnym produkcie, szczegdlnie istotna, gdy
sprzedajesz wiele roznych.

. Rozbijanie obiekgji opiniami. To taki typ, ktéry zaczyna sie np.
od typowe] obiekcji klienta. Co$ w stylu: siegngfem po te
ksigzke z obawq, Ze bedq to kolejne teoretycznie pierdoty o
marketingu, jakich wiele w Internecie. Jednak juz po kilku
stronach przekonatem sie, Ze autor doktadnie przemyslat
catq strukture. W efekcie siedze z notesem | mam juz
gotowe... Widzisz, co sie tutaj dzieje? Zaczynasz od
nazwanej po imieniu obiekcji klienta i w drugiej czesci
przechodzisz do tego, jak bardzo sie mylit.

. Opinie pokazujgce osoby, ktdére najbardziej skorzystajaq.
Zatézmy, ze sprzedajesz buty i wsréd opiniodawcoéw masz
osoby, ktére majg zdjecie w mundurze wojskowym lub
policyjnym. Takie opinie bedqg duzo mocniej dziataty na
osoby ze stuzb mundurowych niz np. na przedsiebiorcéw.
Przeglgdajgc opinie, mamy zwyczaj doszukiwania sie w nich
podobienstw do nas.

. Case study o wynikach, rezultatach, jokie daje Twdj produkt.

. Emocjonalne stwierdzenia — ,Just do it", ,chrzani¢ wszystko,
kupitem i to byta najlepsza decyzja w tym roku”. Krétkie i
nacechowane energig opinie, ktére mozesz zamiesci¢ w
okolicach przycisku CTA (wezwania do akgji).

Kluczowe pytanie: Jakie dziatania moge zastosowad, aby
dzielenie sie opinig stato sie standardowym krokiem klienta?
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Zadanie: Ktérych opinii potrzebujesz najwiecej? Z jakimi
obiekcjami najczesciej musisz walczyc? Moze to kwestia ceny?
W takim razie opinie powinny rozbijac te obiekcje pokazujgc, ze
w tym przypadku warto doptaci¢ wiecej BO... Pamietaj, ze
zdanie tzw. trzeciej, obiektywne] strony bedzie duzo wiecej
warte niz Twoje wtasne, bo przeciez wiadomo, ze Ty bedziesz
dobrze mowic¢ o tym, co sprzedajesz.

14. Zaplanuj dziatania i budzet. Majgc przed sobg
poszczegdlne elementy, utdz liste rzeczy do zrobienia. Przyszia
kolej na to, aby zbudowad plan, ktéry przeprowadzi Cie z
miejsca, w ktérym jested dzisiaj ze swoim marketingiem, do
zaplanowanego wczesniej celu.

Plan dziatania to jeszcze nie dziatanie, wiec wstrzymaj na
spokojnie swoje konie i usigdz z kartkqg papieru i dlugopisem. Po
przeczytaniu tego rozdziatu daj sobie 120 minut, aby w ciszy
rozpisaé, co i jak powinno dziata¢ w Twoim marketingu.
Pamietaj, ze celem jest budowad system, a nie pojedyncze akcje
reklamowe. Raz wykonana praca powinna dziatac¢ caty czas i
regularnie dostarczac¢ Ci wynikdw.

OK, masz juz cato$¢ rozpisang. Przynajmniej wstepnie. Pora
przemysled, czy i ktére zadania mozesz delegowad komus.

Kluczowe pytanie: lle czasu i pieniedzy potrzebuje, aby
wdrozy¢ zaplanowane dziatania? Czy musze kogo$ zatrudnic?
Czy z kim$ powinienem omadwi¢ mdj pomyst?

Zadanie: Zbierz wszystkie wyzej omdwione punkty w jeden
spdjny plan i wstepnie ustal terminy realizacii.
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Jak zebraé plan w catosé i delegowaé marketing?

Plan marketingowy to jakas specjalna strategia? Ja przeciez
tego nie potrzebuje. To jest dla Was. Ja chce tylko klientow z
reklamy na Facebooku i aby to wszystko tadnie wyglgdato, a
no I sprzedawato. To juz sobie to jakos tam sami ustawicie, tak?

Takie i podobne zdania styszatem juz wielokrotnie. Na szczescie
trafiagjg do mnie coraz bardziej swiadome osoby, ktdre zdajg
sobie sprawe, ze brak planu to plan porazki. Trzeba wzigé pod
uwage, ze dzisiejsze dziatania prawdopodobnie nie przetozqg sie
na jutrzejszy wynik. Z kolei dzisiejsze wyniki sq rezultatem staran
sprzed dwadch, trzech lub pieciu miesiecy.

Co warto mierzy¢é w marketingu?

Ktos tutaj rzuci, ze liczy sie tylko finalny zysk. Stosunkowo tatwo
skalowac wyniki, gdy widad, ze co$ dobrze dziata. Duzo wiekszy
problem pojawia sie, gdy firma startuje od zera lub kto$
zainwestowat duzo w dziatania, ktdre nie przynoszq rezultatow.
W takich sytuacjach trzeba roztozy¢ wszystko na mozliwie
najmniejsze sktadowe. Na korcowy wynik skiada sie sporo
matych sktadowych, tzw. mikrokonwersji, do ktérych mozemy
podejs¢ z miarkg i dzieki temu dopilnowac¢ kazdego z
parametréw. Do czego mozna (i do czego warto) przytozyd
sobie linijke?

Wiem, ze nie wszystkie metryki bedg miaty w Twoim
przypadku zastosowanie, ale wybierz sobie kilka, ktdre
pomogg Ci mierzy¢, czy Twoj marketing dryfuje w
odpowiednim kierunku.

1. Rozwdj listy mailowej
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Moze i sam zapis na newsletter to jeszcze nie jest zakup, ale juz
dobry krok w oczekiwang przez Ciebie strone. Nikt nie chce
otrzymywac wiecej maili, ale mimo wszystko kto$ oddaje Ci
odrobine swojej prywatnosci. Warto obserwowad, jak zmienia
sie catkowita liczba subskrybentdw listy mailowej wraz z
prowadzeniem kolejnych akcji marketingowych.

2. Liczba zapiséw na wydarzenia firmowe

Ciekawie prowadzone i dajgce wartos¢ odbiorcom sq jednq z
najlepszych form reklamy. Wydaje sie, ze z edycji na edycje
(online lub offline) powinno zapisywacd sie i bra¢ w nich udziat
coraz wiecej osdb. Redukcja liczby zainteresowanych moze byd¢
sygnatem ostrzegawczym.

3. Liczba zaproszen do publikacji w innych mediach

Odezwat sie do Ciebie dziennikarz, a moze ktos poprosit Cie o
publikacje w drukowanej gazecie branzowej? Ktos zaprosit Cie
na wspdlnego live’a? Kazda z tych sytuacji to kolejna okazja,
aby spotka¢ nowych odbiorcéw. Zaproszenia do zewnetrznych
wywiadodw i publikacji oznaczajg, ze wykonujesz wyrdzniajgcq
sie robote.

4. Liczba wzmianek w social mediach

Oznaczamy zazwyczaj firmy, ktére lubimy, z ktérymi chcemy
wchodzi¢ w interakcje. Im wiecej takich oznaczer, ktére na
wiekszodci portali spotecznosciowych zaczyna sie od wpisaniu
znaku @, tym lepiej dla Twojej firmy. Z gdry zaktadam, ze tym
oznaczeniom bedqg towarzyszyty wytgcznie pozytywne stowa i
mocne rekomendacje.
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5. Liczba dodan do koszyka

Swietym Graalem sklepdw internetowych jest wysoki wskaznik
konwersji zakupowej. Im wyzszy, tym lepiej. Okazuje sie jednak,
ze staba sprzedaz w e-commerce nie musi oznaczac tego, ze
problem wystepuje na poziomie reklamowym. Moze sie okazag,
ze reklamy sg wysmienite, a mimo wszystko nie ma tylu
transakgji, ile zaktadalismy. Jak to mozliwe? Przyjrzyj sie, jak
dziata koszyk w Twoim sklepie. Poréwnaj go bardzo uwaznie z
koszykami, ktére znajdziesz u najwiekszych graczy na swiecie.
Przy okazji zmierz, ile oséb dodaje produkty do koszyka i nie
konczy zamodwienia. Moze reklamy sg OK., a przyszedt
najwyzszy czas, aby poprawié¢ co$ w Sciezce zakupowej?

6. Liczba kliknie¢ w numer telefonu lub w e-mail

Jezeli nie zatozysz osobnego numeru telefonu i konta
mailowego, to dosy¢ trudno jest dokiadnie oszacowad, ktére
reklamy przyniosty nam okreslone wyniki. Sporym utatwieniem
okazuje sie podlinkowanie (aktywowanie) numeru telefonu oraz
adresu e-mail. Chodzi nam o takie podpiecie analityki, zeby
kazde klikniecie w numer telefonu lub inny format kontaktu byto
przypisywane do konkretnego Zrédta pozyskania ruchu.

7. Liczba wartosciowych subskrypcji tresci (podcast,
YouTube)

O ile liczba polubien pod postem nie do konca pokazuje
prawdziwy obraz sytuacji (bo np. NIC nie przebije
zaangazowania pod selfie, na ktédrym w jednej rece trzymasz
matego kotka, a na drugim mate dziecko), o tyle liczba
subskrybentéw podcastdw (radio na zgdanie) czy YouTube jest
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rzeczq, ktérej warto blizej sie przyjrzec. Zobacz, jak kolejne
publikacje zamieniajg sie na wzrosty (lub spadki) w tej materii.

8. Liczba wejsé¢ na bloga

Regularnie dzielisz sie tresciami na swoim blogu? Swietnie. Tylko
czy sprawdzasz, ile naprawde oséb interesujg poszczegdlne
tematy? Moze warto sprawdzi¢ w Google Analytics, czy
docierasz do nowych oséb, czy kolejne materiaty czytajg w
kotko te same osoby?

9. Srednie zaangazowanie pod postem

Przed chwilg pisatem o tym, ze zaangazowanie pod postem ma
Srednie znaczenie, wiec dlaczego teraz wyciggam te miarke?
Ano dlatego, ze w przypadku firm, ktére opierajg swoje
dziatania na aktywnosciach w #SoMe (social mediach), to moze
by¢ jakis punkt odniesienia. Nalezy jednak pamietad, ze
wartosciowe tresci cieszg sie mniejszym zainteresowaniem niz
te, ktdre niosg ze sobq tadunek rozrywkowo-emocjonalny.

10. Liczba wyszukiwan fraz brandowych w Google

To jeden z niewielu twardych parametréw, ktéorym mozemy
zmierzy¢ skutecznos$¢ dziatarh public relations. Dla osdb, ktére
stricte szukajg nas po nazwie, jestesmy firmami pierwszego
wyboru. Mierzgc skuteczno$¢ PR, mozemy przeliczy¢ sobie, ile
musielibysmy zaptaci¢, aby osiggngc ten sam efekt ptatnymi
reklamami.

1. Liczba bezposrednich wej$¢ przez nazwe domeny
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W tym miejscu mamy do czynienia z drugim parametrem
prezentujgcym moc naszej marki. To osoby, ktére nie dos¢, ze
znajg nazwe naszej firmy, to jeszcze pamietajg (lub majg
zapisany w historii) caty adres strony. Warto co jaki$ czas
sprawdzad, jak zmienia sie liczba osdb, ktére w ten sposdb
wchodzg na strone internetowq lub sklep. Okazuje sie czesto, ze
wsrdd  tychze osdb  odnotowuje sie najwyzszy wskaznik
konwers;ji.

12. Wartosé SEO

Jak zmierzyé, czy robimy dobrg robote w zakresie
pozycjonowania? Sg aplikacje (np. Senuto), ktére pomagaijg
nam to zmierzy¢. Chociaz wyniki nie sq superprecyzyjne, to i tak
otrzymujemy miarodajny wskaznik. Doktadnie mam tutaj na
mysli  ekwiwalent reklamowy dziatarh organicznych, ktdre
nalezatoby zaptaci¢, aby osiggngcé takg samg liczbe wejsc
poprzez sie¢ Google Ads. Im mocniejsze SEO, tym wiece]
musielibysmy zaptaci¢, aby osiggngc¢ takie rezultaty po
uruchomieniu ptatnej kampanii.

13. Wskaznik klikalnos$ci reklam w Google (CTR)

Osoby prowadzqgce agencje Google Ads mnie znienawidzg, ale
zaktadam, ze czytelnikami tej ksigzki sg przedsiebiorcy, a nie
wiasciciele agencji. Trudno wyttumaczy¢ dziatanie i metody
analizy ,Adwordséw”, dlatego jedng z rzeczy, ktére mozesz
zaobserwowad, jest wskaznik CTR, czyli stosunek liczby
wyswietlert do kliknie¢. Wysoki CTR oznacza w tym przypadku,
ze tres$¢ uzyta w reklamie (w nagtéwku lub opisie) zostata dobrze
dobrana do stowa kluczowego.

— 47 —



14. Liczba spontanicznych zgtoszeri do pracy

Pracownicy chcq dziata¢ dla firm o mocnej i stabilnej pozycji.
Jezeli otrzymujesz zapytania o prace, chociaz nie opublikowates
zadnego ogtoszenia, to rynkowy sygnat ze masz mocng

pozycje.
15. Skutecznos$é¢ rozmdw telefonicznych

Zaktadam, ze nic sie nie zmienia w skryptach ani w zakresie
szkolen dla handlowcdw. Jednym z efektdw ubocznych dobrze
prowadzonego marketingu internetowego, w szczegdlnosci
edukacji sprzedazowej, jest to, ze przedstawicielom duzo tatwiej
sie sprzedaje. Klient uzyskuje rzetelne i wyczerpujgce informacje
na diugo przez rozmowqg z pracownikiem Twojej firmy. Dzieki
temu handlowiec nie musi juz tak mocno edukowad w zakresie
rozwigzania, a sam klient jest bardziej sSwiadomy tego, czego
potrzebuje. To m.in. dlatego warto mocno zainwestowacé na
etapie budowania content marketingu.

Znasz juz miarki, to teraz wypadatoby przejs¢ do policzenia
kasy.

lle wydawaé na marketing?

Prosta odpowiedz brzmi: ,5% obrotu” i na tym mozna bytoby
zakonczy¢ wywodd, ale wiadomo, ze w ztozonych branzach
najlepszg mozliwg odpowiedziq jest ,to zalezy". Pytanie zawsze
brzmi: ,OD CZEGQO?".

1. Od marzy na produkcie? Im wigkszy zysk z pojedynczej

transakcji, tym wiecej mozna reinwestowad w
marketing. W tym miejscu warto przemyslec
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podniesienie cen, np. o 10-15%, aby przeznaczyd
uzyskane pienigdze na dziatania marketingowe. Czesto
tak mata réznica w cenie nie jest odczuwalna dla klienta,
a Tobie otworzy drzwi prowadzgce do catkowicie
nowych mozliwosci.

Od etapu rozwoju firmy? W nowej firmie poczgtkowa
inwestycja jest wieksza, niz sie zaktada. Mozna to
porownaé¢ do budowy domu. Jego budowa pochtania
wiecej Srodkdw niz samo utrzymanie. Rozpoczynajqc
dziatania marketingowe, trzeba pomysle¢ o stronie
internetowej, oprawie graficznej, sesji zdjeciows;j,
materiale wideo, reklamie w wyszukiwarkach i wielu
innych rzeczach.

Od tego, ile na marketing przeznacza konkurencja?
Grajgc w lidze okregowej, mozesz by¢ najlepszy, ale gdy
chcesz przeskoczy¢ do pierwszej ligi, moze sie okazad, ze
trzeba réwniez zmieni¢ poziom zaangazowania m.in.
tego finansowego.

| tego Ci zycze -przeskoczenia do pierwszej ligil Czyli
wydawania na marketing tyle, ile sie tylko da. Oczywiscie
dopiero wtedy, gdy osiggniesz satysfakcjonujgcy prog
skalowania. Zaktadajgc, ze wiesz, ile zarabiasz na swoim
biznesie i ile mozesz przeznaczy¢ za pozyskanie jednego klienta.

Wszystko ustalone? Znakomicie! To najlepszy moment, aby
wyszuka¢ podwykonawce, ktéry zajmie sie wsparciem w
marketingu.

Na dobry poczgtek przygotowatem liste pytan, ktdre warto
zada¢ new business managerowi w trakcie wspomnianego
wczesdniej konkursu na najszerszy usmiech:
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1. Po ktdrej stronie wspdtpracy bedzie lezato myslenie? — czy
chcesz delegowad myslenie (czes¢ kreatywng), czy masz pomyst
na to, jak cos zrobic¢ i potrzebujesz tylko operatora narzedzia?

Opcja pierwsza jest wygodna, bo w sumie mozna oczekiwad
wszystkiego. Agencja nie zna tak dobrze Twojej branzy oraz jej
niuanséw. Niestety z moich (i moich kolegdéw) doswiadczen
wynika, ze ,pozbycie sie" marketingu rzadko prowadzi do
spektakularnych wynikéw i, krotko méwige, bedzie trzeba sie
zaangazowad w najwazniejszy proces w kazdej firmie.

Z drugiej strony kuszgca wydaje sie perspektywa skorzystania z
tzw. operatoréw narzedzi, ktdrzy wykonujg czarng robote
wedtug naszego scenariusza. Wodzeni za nos stosunkowo niskg
stawkg mozemy wejs¢ w ten uktad. Pokazanie celu i jasnej listy
regut trzyma wspdtprace w ryzach.

2. Kto bedzie odpowiadat za terminowe prowadzenie spraw?

Innymi stowy: ,kto bedzie menedzerem projektu?’. To kolejny
obszar, ktéry zwieksza cene prowadzenia dziatan reklamowych.
Tzw. PM to osoba, ktdra spina dziatania w catoscé, kontaktuje sie
ze wszystkimi, wyznacza terminy i dba o przeptyw informacji.
Jezeli delegujesz wytgcznie dziatania i samodzielnie dbasz o
kompletnos¢ wytycznych, to nie ma problemu, jednak chcqgc
mie¢ ,problem z gtowy’ warto postawi¢ na agencje
zapewnidjgcq opiekuna projektu, ktéry nawet Tobie przypomni
o waznych zadaniach.

3. Czy wspdtpracowali juz firmami, ktére majg podobny
model sprzedazy? Trudno oczekiwaé, aby kto$ miat
doswiadczenie doktadnie z takim samym biznesem, ale



znagjomos¢ danego typu sprzedazy pozwala przeszczepic
najskuteczniejsze dziatania z jednego przedsiebiorstwa do
drugiego.

4. Czy majq jakie$ case study potwierdzajqce skutecznos$é ich
dziatan? Chodzi o projekt, w ktérym widac¢ wzrost na liczbach.

5. Jak wyglgdajqg referencje wystawione przez ich klientéw?
6. Dla ilu firm aktualnie pracujqg?

7. lle firm przypada na jednego PM (czy bedzie miat dla nas
czas)?

8. Jak czesto rozmawiajq z klientami i jak wyglgda ich sposéb
komunikac;ji?

9. Czy mogq opowiedzie¢ o poszczegdlnych osobach, ktére
bedq braty udziat w pracy nad rozwojem mojej firmy? O
grafikach, copywriterach, twdércach reklam.

10. Czy bedq pracowali na naszych, czy na witasnych kontach
reklamowych?

M. W jaki sposdéb bedziemy mierzyli/sprawdzali to, czy
idziemy w dobrq strone?

Majgc takg liste pytan joko asa w rekawie, odsiejesz 90%
stabych agencji. Oczywiscie uzyskanie nawet najlepszych
odpowiedzi nie gwarantuje sukcesu, ale maksymalizuje
prawdopodobienstwo jego odniesienia.

Teraz pora na kilka odpowiedzi, ktére powinny od razu
zapali¢ czerwong lampke:

— 51—



1. .My pracujemy na swoich kontach reklamowych”

W tym momencie mozesz sie juz tylko z takg firmg pozegnacd.
Nie dos¢, ze bedzie trzeba przelewad wszystkie budzety z gory,
nie dos¢, ze nie bedziesz mie¢ wglgdu w statystyki, to jeszcze
wszystkie wypracowane cookies (ciasteczka remarketingowe)
zostang po ich stronie.

2. Brak instalacji pixeli $ledzgcych na stronie www

To - za przeproszeniem... — w jaki sposdb planujg analizowadé
wyniki reklam? Co to za reklama, ktéra nie pobiera danych ze
strony, aby pdzniej mierzy¢ wyniki? Zdecydowane nie...

3. Brak raportéw i rozmdéw wyjasniajgcych, co w nich sie
znalazto. Ten punkt nie wymaga rozwiniecia.

4. Brak planu przed rozpoczeciem pracy

To kolejny z powoddw, ktdry powinien zapali¢ u Ciebie lampke
ostrzegawczqg. Z praktyki moge Ci podpowiedzied, ze trudno
osiggngc¢ sensowne wyniki jedng reklamqg. Tym, co dziata
najlepiej, jest przemyslany system, gdzie jedna aktywnosc¢ tgczy
sie z drugg. Kolejne uruchamiane kampanie wzajemnie
wywotujqg zwielokrotniony efekt. Tego nie da sie zrobi¢ bez
jasnego planu dziatania.

5. Nie ma informacji o prowadzonych testach kreac;i

Wyobraz sobie kogos, kto modwi, ze w ramach kampanii
sprawdzi 16 wariantdw reklamy. Rdzne nagtdwki, rézne grupy
docelowe i rézne sposoby rozliczen. A teraz pordéwnaj ten
scenariusz ze zleceniobiorcq, ktéry twierdzi, ze zatatwi wszystko
jedng reklamqg. O ile nie ma gotowego przepisu na sukces,
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trudno jest wywrdzy¢ z fuséw, co sprawdzi sie najlepiej. Wedtug
mnie jedyng opcjg maksymalizujgcg osiggniecie sukcesu w
kampanii jest testowanie tak wielu opcji, jak to tylko mozliwe.

Pora na finalizacje biznesowego zwigzku

Majgc opracowany plan dziatania oraz wybrang firme do
wspdtpracy, trzeba scementowacd zwigzek w formie umowy o
wspdtprace. Nawet z perspektywy kontroli skarbowej istotne
jest, aby pojawita sie formalna podpdrka dla przyjmowanych
regularnie faktur kosztowych na niematerialne dziatania. Jest
kilka obszaréw, ktére taka umowa powinna zawieraé z
perspektywy klienta:

1.
2.

10.

krotki czas wypowiedzenia — najlepiej jeden miesiqc;
zapis o wysokosci wynagrodzenia, aby obyto sie bez
niezapowiedzianych niespodzianek;

informacje o ochronie i przetwarzaniu danych
osobowych Twoich klientdw;

wskazanie oséb do kontaktu po obu stronach;

decyzje o mozliwosci wykorzystania wypracowanych
rozwigzan w formie case study;

no i co nie zawsze Mma miejsce... precyzyjnie wskazany
zakres delegowanych czynnosci;

informacje, czy po zakonczonym projekcie wystawicie
sobie opinie o wspdtpracy;

zachowanie poufnosci w sprawach, ktére — ogdlnie
mowigc - sg wrazliwe, np. historie zwigzane z
pracownikami;

sposéb i termin raportowania;

przekazanie praw autorskich  do  wykorzystania
materiatdw opracowanych przez agencje.



Prawdq i dobrg praktykq jest to, ze w takim dokumencie mozesz
wpisac¢ dostownie wszystko, co dla Ciebie jest wazne.

Gdy juz masz ustalony zakres wspdtpracy, podpisang umowe, a
takze przekazane wszystkie dostepy, przychodzi moment na to,
aby w praktyce sprawdzi¢ wybdr. Wobec agencji
marketingowych mogq pojawi¢ sie dwa najwazniejsze
zastrzezenia:

a) niska jakos¢ wykonania, ktéra moze przektadacd sie na mierne
wyniki biznesowe,

b) nieterminowos¢, ktéra powoduje, ze projekt sie wydtuza i
pojawia sie chaos.

Jak sie przed tym zabezpieczy¢ i zminimalizowac¢ ryzyko
otrzymania stabych projektéw? Niestety, ale niezbedny jest test
na zywym organizmie — to praktycznie jedyny sposdb na to, aby
zweryfikowaé wybranego wykonawce. Trudno wrézy¢ z fusdw,
wiec dobrym pomystem jest przekazanie projektu testowego
(pilotazowego). Nieraz spotykatem sie z tym, ze na etapie
prezentacji, np. portfolio graficznego, projekty byty wymuskane
i cudowne, a w przypadku zleconych zadan pojawiaty sie
totalnie gnioty.

Inne sytuacje pokazywaty, ze po poczgtkowym trzymaniu sie
terminédw wraz z budowaniem relacji i rozwojem wspdtpracy
ustalane deadline’y zaczety sie rozjezdzac. Sq rézne powody
tego zjawiska. Jednym z nich jest — jak ja to nazywam — zasada
symetrii we wspodtpracy.

Podwykonawca, ktéry widzi, ze sami sie spdzniamy i naginamy
zasady, prawdopodobnie odwdzieczy sie tym samym. To
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troche tak jak z zarzgdzaniem zespotem. Pracownicy nie
wykonujg polecen, majg wiekszg sktonnos$¢ do powielania
zachowan swojego szefa.

Nie zmienia to jednak faktu, ze problemy na samym poczgtku
wspdtpracy tylko zwiekszajg ich skale pdznie;.

Przyjgtem prostg zasade: jezeli kto$ nie potrafi utrzymad
ustalonego przez siebie terminu w realizacji pilotazowego
projektu, to pdzniej bedzie juz tylko gorzej i rozstaje sie z takg
osobg.

Podsumowujqgc

Strategiczne myslenie to nie tylko plan, a rowniez ciggte
usprawnianie systemu. Zaktadam, ze jesli czytasz te ksigzke,
zalezy Ci na rozwoju (nie tylko) marketingu. Pozwole wiec sobie
zadac pytanie, ile aktualnie czasu inwestujesz dziennie w rozwaoy
tego obszaru? Pamieta), Ze nie tylko uczestniczysz w tym
wyscigu. Twoja konkurencia tez ciggle idzie do przodu... Nie
wygrywa jednak ten, kto sie najwiecej uczy, ale ten, kto wdraza
w praktyce i wycigga najlepsze wnioski z popetnionych btedow.

Moze docierasz do tego miejsca i czujesz, ze nie
odpowiedziatem, jak ten marketing moze dla Ciebie zarobic¢?
Rzeczywistos¢ wspdtpracy z agencjami bywa bardzo trudna.

wielotygodniowe tworzenie plandw, strategii, ogromne
oczekiwania budzetowe ze strony agencji, ktére potem nijak nie
sq powigzane ze zwrotem z inwestycji. Z takim problemami
spotykajg  sie  praktycznie  wszyscy  klienci  agencji
marketingowych.



Co prawda potgczenie budzetédw marketingowych z wynikami,
gdy wchodzisz z zewnaqtrz i nie znasz firmy, jej dotychczasowego
otoczenia, a na dodatek dostajesz do dyspozycji 5000 - 10 000
zt bardziej przypomina loterie niz jakies twarde know-how.

Ekonomia jest bardziej brutalna niz bajki, w ktdre chcg wierzyc
ludzie. Przedsiebiorcy krzyczqg: ,Ja chce przewidywalnosci!”.
Serio? Przewidywalnosci? Zmier zajecie. Gdyby rynek byt
przewidywalny, to biznes bytby przewidywalny, a gdyby biznes
byt przewidywalny to Twojg robote modgtby wykonywad
przerobiony odkurzacz.

Sam wiele razy prébowatem na starcie przedstawic liczby w
ramach estymagcji wynikdw i nawet w ramach tej samej branzy
wyniki wychodzity skrajnie rézne. Pomimo tego, ze zaden plan
nie jest odporny na zderzenie z rzeczywistosciqg, zawsze warto
sobie cos zatozy¢ na starcie. Jakie jest zatem najbardziej
porzgdane podejscie ze strony agencji?

.Stuchaj, nie znam Twojej firmy, nie mamy wystarczajgcej liczby
danych. Potrzebujemy budzetu na poziomie 5k, aby
przetestowacd kilka mozliwosci i na tej podstawie podejmiemy
dalsze kroki. Testowe scenariusze oprzemy o nasze
doswiadczenie i kampanie, ktére realizowalismy przy
projektach tego typu". | to juz zdecydowanie wyglgda inacze;
niz zatozenie, ze z géry potrzebujemy 30k na reklamy, ulotki i
pie¢ roéznych narzedzi, ale nic nie jesteSmy w stanie
zagwarantowac.

Jest taka koncepcja ,First bullets, then cannonball”. Najpierw
strzelasz pociskami, a dopiero potem z armaty. Wiec najpierw



robisz jakie$ zatozenie, testujesz na matej prébcee, weryfikujesz z
rzeczywistosciq, korygujesz, testujesz ponownie i lecisz.

Dlatego w WBIZNES staramy sie prowadzi¢ marketing metodg
matych, zwinnych kroczkéw. Szybkie interakcje i przenoszenie
budzetu tam, gdzie dziata. To jedyna metoda, ktéra ma rece |
nogi i daje najwieksze szanse osiggniecia sukcesu. Przestrzegam
przede wszystkim przed fachowcami, ktdrzy przychodzg i
mowig, ze sq czegos na 100% pewni. To najlepszy moment, aby
zakonczy¢ rozmowe.

Pro tip na zakonczenie rozdziatu: jok utatwi¢ sobie rozwéj w
obszarze marketingu? Nietypowa podpowiedz.

Mozna powiedzied, ze jesteSmy sumg naszych codziennych
nawykdw. Pomysl, co by sie zmienito, gdyby na liscie Twoich
codziennych przyzwyczajen pojawit sie nawyk rozwoju i
codziennego usprawniania marketingu. Marketing nie jest
dodatkiem, ale nieodtgcznym elementem rozwoju firmy,
dlatego potraktuj siebie jako petnoprawnego dyrektora
marketingu swojego przedsiewziecia. A teraz usigdz i rozpocznij
planowanie marketingu, ktéry pomoze Ci zrealizowac¢ Twoje
cele biznesowe.



PLATFORMY



To ten moment, kiedy tudzisz sie,
ze przeczytasz ksigzke za darmo,
a tutaj koniec darmowego
fragmentu )

Kup ksigzke i wznies swoj biznes
na wyzszy poziom.



