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Wstep

Dziekujemy za pobranie tego ebooka. Zapoznanie sie z nim pomoze Ci tworzy¢ odpowiednie
tresci dla wtaSciwych ludzi — zwiekszajac przy tym liczbe Twoich klientow.

Zrobites pierwszy krok do opracowania atrakcyjnych treSci generujacych zapytania, ktore
pozniej bedziesz mogt zamienic w sprzedaz. Wszystko sprowadza sie do zrozumienia tego,
z kim chcesz rozmawiac i czego Twoi odbiorcy chca sie dowiedziec.

Z tego e-booka dowiesz sie:

Dlaczego tak wazne jest zawezanie grupy odbiorcow?

Jak tworzyc persony dla kupujacych, ktore pomoga Ci przekazac wtasciwy komunikat?
Jak wyglada typowa podroz Twojego klienta?

Jakich tresci potrzebujesz na kazdym etapie podrozy klienta?

Gdy juz dobrze zrozumiesz, do kogo mowisz i czego oni szukajg, mozesz tworzyc
odpowiednie i uzyteczne tresci. Przedstawic rozwiazania konkretnego problemu, z ktorym
zmagaja sie Twoi idealni klienci. Mozesz pokazac im, w jaki sposob Ty mozesz im pomoc
w rozwigzaniu trudnych sytuacji.

Uzyj tego formatu, a przekonasz sie, ze liczba zapytan z Twojej witryny wzrosnie wraz ze
wzrostem liczby osob, ktore odkryja przydatne zrodto informacji doktadnie wtedy, gdy go
potrzebuja.



O Nas

Uwielbiamy dzielic sie swojg wiedza i doSwiadczeniami, aby pomoc klientom
jak najlepiej wykorzystac ich obecnosc w Internecie.

Marcin Klinkosz zatozyt agencje MK Digital Journey po 20 latach pracy w mediach oraz
marketingu dla wielu roznych branz, wliczajagc w to budownictwo oraz telekomunikacje.
Firma korzysta z ustug szeregu doSwiadczonych i efektywnych wspotpracownikow z
zakresu budowy stron internetowych, analitykow, tworcow tresci, edytorow oraz
marketerow.

Marcin specjalizuje sie w hybrydowym podejsciu do marketingu, czyli tworzeniu
skutecznych strategii, taczacych w sobie najskuteczniejsze rozwigzania offline i online
oraz dopasowanych do unikalnej sytuacji rynkowej firm. Jako doSwiadczony dziennikarz
oraz wydawca, wspiera rowniez przedsiebiorstwa we wprowadzaniu inbound marketingu
oraz generowaniu leadow online.

Jak Dziatamy?

Budujemy nasza reputacje na stosowaniu sportowej skutecznosci w biznesie. Nie dla nas
droga na skroty czy krotkoterminowe triki. Budujac solidne podstawy, zapewniamy
klientom dtugofalowe oraz zrownowazone wyniki, oraz efektywne wykorzystanie
budzetow reklamowych.

JesteSmy przeciwnikami zasady ,jeden rozmiar dla wszystkich”. Wtasnie dlatego
pomagamy firmom wprowadzac do biznesu to, co najlepsze w sporcie: solidne podstawy,
zrownowazony rozwoj, umiejetnosc adaptacji, skutecznosc oraz nastawienie na
ponadprzecietne rezultaty.

Jako dodatkowy cztonek Twojego zespotu, pomagamy tworzy¢ nowe standardy w Twojej
branzy. W konkretny i bezposredni sposob wskazujemy rozwigzania i narzedzia, ktore
pomagaja podnosic efektywnosc dziatan, motywacje pracownikow oraz osigganie
trwatych wynikow.



Twoja Grupa
Docelowa Nie
Sa Wszyscy

Zawez grupe odbiorcow i skup sie

na ludziach, ktorzy naprawde sie licza.
Zaoszczedzisz czas, pienigdze | sprawisz,
ze Twoje tresci beda bardziej trafne.
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Twoja Grupg Docelowg Nie
Sg Wszyscy

Gdybym dostawat ztotowke za kazdym razem, gdy wtasciciel firmy mowi mi, ze ich oferta
jest dla ,wszystkich”, pisatbym te stowa z prywatnego jachtu. Bycie "dla wszystkich" to
jeden z najwiekszych btedow popetnianych przez ludzi biznesu. Wazne jest rowniez to,
zebys zrozumiat, dlaczego tak jest.

Dlaczego nie miatbys celowac we wszystkich? Z pewnoscia datoby Ci to wiecej
potencjalnych klientow. Dlaczego wiec sam miatbys ograniczac swoje mozliwosci?

Skup Sie Na Najlepszych

Czy styszate$ o zasadzie Pareto - 80/20? Ot6z 80% Twojego zysku prawdopodobnie
pochodzi od 20% klientow, wiec warto skoncentrowac sie na dotarciu do wiekszej liczby
0s0b, ktore s3 podobne do tych z gornych 20%. Dlaczego miatbys aktywnie szukac
wspotpracy od ludzi, ktorzy nie zamierzaja wydawac pieniedzy u Ciebie?

Biorgc pod uwage fakt, ze budzety marketingowe nie s3 nieskonczone, na pewno chcesz je
wykorzystac tak efektywnie, jak to tylko mozliwe. Skoncentruj sie wiec tylko na typach
klientow, ktorych naprawde potrzebujesz.



Dostosuj Sie Do Sytuacji

Jesli skupiasz sie na wszystkich, to w jaki sposob mozesz przygotowac tresci, ktore beda
atrakcyjne dla Twojego kolejnego klienta? Jesli wiesz doktadnie, do kogo mowisz, mozesz
opowiedziec im historie, ktora przemowi bezposrednio do nich. Wiadomosc "dla
wszystkich" bardzo czesto sa nijakie i na dobra sprawe nie beda rezonowac z nikim.

Pomysl o tym przez chwile. Nawet produkt tak uniwersalny, jak Coca Cola wykorzystuje to
podejscie: ma zupetnie rozne przestania dla Coca Coli, Diet Coke i Coca Coli Zero.

Firma robi to dlatego, poniewaz rozumie swoich klientow i kierujg rozne produkty na
roznych segmentach rynku.

Badz Inny

Wyobraz sobie, ze sprzedajesz sofy. Jesli celujesz we wszystkich, bedziesz musiat mowic
gtosno o "Atrakcyjnych, wygodnych sofach", ale jesli skupisz sie na mtodych rodzinach,
Twoj komunikat moze zmienic sie na ,Wytrzymate, tatwe do czyszczenia sofy”. Jezeli chcesz
dotrzec do 0sob starszych, by¢ moze przedstawisz swoje produkty jako "Sofy zdrowe dla
kregostupa."

Nie kombinuj za bardzo. Dowiedz sig, z jakimi problemami borykaja sie Twoi odbiorcy, i

pomoz im je rozwiazac dzieki Twoim rozwigzaniom. Badz dobrym wyborem dla osob z
grupy docelowej, ktorg sam wybrates, a nie kolejnym dostawca dla kazdego.

Zrozum Dlaczego

Musisz zrozumiec to, dlaczego Twoi klienci kupuja wtasnie od Ciebie i dotrzec do tego, co
przekonato ich do dokonania decyzji.

Musisz zidentyfikowac konkretny problem, ktorego doswiadczaja. Problem, ktory sprawia,
ze w ich rozumieniu potrzebujg wtasnie tego, co sprzedajesz.

| masz racje. To nie bedzie to samo dla kazdego.



Od Czego ZaczacC?

Najlepszym punktem startowym jest stworzenie person kupujacych. Aby tego dokonac,
musisz doktadnie zrozumiec Twoich idealnych klientow i sposoby, w jaki podejmuj3
decyzje. Jezeli nie wiesz sie 0 nich wystarczajgco duzo, spojrz na profile LinkedIn
podobnych osob, porozmawiaj z pracownikami Twojego dziatu sprzedazy lub przeprowadz
wywiady z obecnymi klientami.

Nie wystarczy juz powiedzieC: "Mam na celowniku firmy inzynierskie", a nawet ,kieruje
oferte do dyrektorow firm inzynierskich”. Musisz namalowac szczegotowy obraz konkretnej
0soby wraz z jej celami, wyzwaniami i zainteresowania: co ich motywuje | z jakimi
problemami sie borykaja. Pamietaj, aby nadac swojej osobie imie np. "Oszczedna Krysia".

Kiedy podczas naszego spotkania zapytam, do kogo kierujesz swoja kampanie inbound
marketingu, chciatbym ustyszec: ,Namierzam ludzi takich jak Marek, ktory prowadzi firme
Inzynieryjna w branzy transportowej. Jest po czterdziestce, wyksztatcony, zarzgdza
zespotem i zawsze czuje, ze w ciggu dnia jest zbyt mato godzin. Uwielbia podrozowac, biega
w wolnym czasie i wiekszoS¢ wiadomosci otrzymuje z Twittera”.

W kolejnym rozdziale omowimy to bardziej szczegotowo.

Co Dalgj?

Gdy juz wiesz, z kim chcesz rozmawiac, tworzenie tresci i materiatow promocyjnych jest
znacznie prostsze.

Wszystko, co od tej pory stworzysz, powinno byc budowane z mysla o tej personie. Takie
podejscie pomaga w wyborze obrazow, tresci wiadomosci, tematyki oraz kanatow
komunikacji, ktorymi bedziesz promowac Twoje tresci.

Bedzie Ci wiec o wiele tatwiej napisac post na blogu o wyzwaniach Marka z zarzadzaniem
soba w czasie, niz pisac ogolnie o wyzwaniach zwigzanych z poprawa efektywnosci. Dzieki
temu Twoje tresci trafig w sedno, poniewaz zostaty napisane specjalnie dla konkretnej
persony.

Podsumowujac, jesli chcesz maksymalnie wykorzystac swoj budzet marketingowy, skup sie
na Twoich idealnych klientach i staraj sie robic wszystko, aby pomaoc im przezwyciezyc
konkretne wyzwania.



Tworzenie
Person
Sprzedazowych

PoSwiecC czas na zrozumienie
Twoich idealnych klientow. Dzieki
temu dostarczysz im informacji,
ktore sg tak istotne, jak to tylko
mozliwe.
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Tworzenie Person
Sprzedazowych

Jesli pracujesz w marketingu, dobrze wiesz, jak wazne jest zrozumienie Twoich klientow,
Twojego rynku docelowego, Twoich odbiorcow... jakkolwiek nazwiesz grupe ludzi, do
ktorych chcesz dotrzeC w nadziei, ze namowisz ich do kupienia czegos od Ciebie. Byc moze
dla wielu klientow zabrzmi to dziwnie, ale my wiemy, ze rozwoj person to Swietne miejsce
na rozpoczecia dziatania.

Czym Sg Persony I Dlaczego Dziataja?

Persony kupujacych to szczegotowe opisy ludzi, z ktorymi chcesz robic interesy. Jedna z
korzysci tworzenia person jest to, ze proces pozwala na zawezenie grupy odbiorcow do
trzech lub czterech kluczowych segmentow, ktore prawdopodobnie przyniosa Ci najwiecej
biznesu/zysku. Stworz tyle, ile potrzebujesz, ale w rzeczywistosci trzy lub cztery w
zupetnosci wystarcza; kilka wiecej i prawdopodobnie zaczniesz sie gubic.

Aby decydowac o swoich personach, pomysl o swoich najlepszych obecnych klientach -
tych, ktorych Ty chcesz mieC wiecej - | pogrupuj je wedtug typu. Nastepnie pomysl o
osobach, z ktorymi chciatbys pracowac, ale jeszcze nie sa Twoimi klientami.



Imie 1 Wstyd

To ta czesc, w ktorej nasi klienci patrza na nas, jakbysmy byli troche obtakani.

To jest rowniez moment, w ktorym zaczynaja to rozumiec i angazuja. Tak,

nadaj swoim personom imie. Brzmi gtupio, ale naprawde pomaga je ozywic.

To jest roznica pomiedzy mowieniem o bezosobowych dyrektorach zarzadzajacych firm
inzynieryjnych lub menadzerach obiektow a rozmowach o bardzo konkretnych Markach i
Kaskach. Gdy Twoja persona ma imig, nabiera tozsamosci i duzo tatwiej Ci opracowac jej
szczegotowy obraz.

Nasz Szablon Persony

Ponizej znajdziesz przyktadowy szablon persony, ktory pozwoli Ci stworzy¢ obraz idealnego
klienta. Z powodzeniem korzystamy z tego szablonu podczas spotkan z naszymi klientami.

Oto, 0 co prosimy:

e Kariera - praca, branza, rodzaj firmy, linia raportowania, umiejetnosci i narzedzia.

« Osobiste — wiek, wyksztatcenie, lokalizacja, rodzina, hobby.

» Zachowanie - jak sie ucza, korzystaja z sieci, badan, internetu i mediow
spotecznosciowych.

e Cele w pracy.

e Wyzwania w pracy.

» Jak mozemy im pomoc osiggnac ich cele/przezwyciezyc ich wyzwania?

« Typowe cytaty i pytania — co by powiedzieli, gdy zrobiliby po raz pierwszy kontakt? Co
chca wiedziec? W czym potrzebujg pomocy?

o Typowe zastrzezenia i uwagi.

» Dlaczego ta persona wybiera Ciebie? Dlaczego wracajg?

Na wiele z tych pytan powinienes by¢ w stanie odpowiedziec od razu, szczegblnie jezeli
pracujesz bezposrednio z klientami.

Jesli nie, popros o zaangazowanie swoj zespot sprzedazowy — nie tylko beda w stanie dac ci
wglad w Twoje idealne persony, ale prawdopodobnie beda sie przy tym dobrze bawic.

Jesli sg informacje, ktorych nie mozesz uzupetnic, porozmawiaj z niektorymi klientami lub
wyslij ankiete. Im wiecej wiesz, tym skuteczniejsza bedzie Twoja komunikacja.



Przyktady Person

Gdy juz masz swoje persony, z imionami, mozesz zaczaC dopasowywac komunikaty, tresci i
materiaty marketingowe dla kazdej z nich, a takze podjac decyzje o kanatach komunikacji,
ktore pozwola jak najlepiej do nich dotrzec.

Wracajgc do Kaski i Marka:

Odkrywasz, ze Kaska, doktor medycyny, spedza duzo czasu w podrozy, czyta duzo blogow
na swoim telefonie i tablecie, jest gtownie zainteresowana strategia i zmiang zarzadzania.
W wolnym czasie lubi joge.

Z drugiej strony, Marek, kierownik obiektu...przepracowany | martwi sie o budzet. Lubi sie
uczyc ogladajac video, w wolnym czasie startuje w triathlonach.

Postanawiasz wiec kierowac reklamy do Kaski poprzez blogowanie, z przestaniem, ze Twoj
produkt pomaga usprawnic biznes w dtuzszej perspektywie. Design sugerowatby cisze i
Swiety spokoj.

| przygotowujesz video dla Jamesa, pokazujac mu, jak Twoj produkt moze zaoszczedzic
pienigdze i czas, uzywajac szybko poruszajacych sie, energetycznych obrazow.

Zawsze nalegamy na tworzenie person, gdy rozpoczynamy prace nad nowym projektem.
Jest to niezwykle pomocne i znacznie utatwia reszte procesu planowania. Sprobuj.




Zrozumienie
Podrozy
Twojego
Klienta

Zrozum, jak Twoi klienci podejmuj3
decyzje o zakupie od Ciebie |
poruszaj sie w ich tempie.
Dostarczaj wtasciwych tresci we
wtasciwym czasie.
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Zrozumienie Podrozy

Twojego Klienta

Customer Journey Mapping jest uzywany w marketingu i obstudze klienta do identyfikacji
tego, jak dana osoba przechodzi przez proces przechodzenia od bycia catkowicie obcym
do zostania lojalnym klientem. Pomaga organizacjom spojrzeC na wszystkie wazne punkty
styku w tej podrozy, ktore moga pomoc lub utrudnic postep do zaplanowanego celu.

Jako agencja inbound marketingu skupiamy sie na komunikacji z podstawowym

celem, jakim jest generowanie leadow. Dbamy rowniez o utrzymanie klientow, gdy juz ich
pozyskalismy. Strategia marketingu przychodzacego skupia sie na przycigganiu uwagi i
towarzyszeniu tym ludziom az do momentu ztozenia zamowienia, uzywajac Twojej strony
internetowej jako gtownego atutu.

Zrozum Kazda Podroz Klienta

Podczas gdy wiekszos¢ podrozy jest luzno oparta na tradycyjnym modelu AIDA (zwrocenie
uwagi, zainteresowanie, pragnienie, dziatanie), kazda firma bedzie miata swoja wtasna
odmiane, ktorg musi dogtebnie zrozumiec.

PRZYCIAGNAC PRZEKONAC NAMOWIC

Obcy Gosé Lead Klient Promotor

Blog Formularze CRM
Stowa Kluczowe Call-To-Action Email
Social Media Landing Page Scoring
SWIADOMOSC ROZWAZANIE DECYZJA

metodolodia inbound wg. HubSpot



Rodzaj Decyzji

W zaleznosci od produktu lub ustugi dtugosc procesu decyzyjnego moze byc bardzo rozna.
Jesli to prosta decyzja, jak kupno kanapki, wszystko przebiega bardzo szybko - mozesz
szybko zbadac lokalne sklepy z kanapkami, wybrac jeden, przejsc przez ulice i poswiec
kilka sekund na wybor nadzienia. Caty proces zajmuje mniej niz pot godziny.

Jesli jednak wybierasz nowego dostawce ustug IT, musisz najpierw dowiedziec sie, czego
faktycznie potrzebujesz. Pozniej sprawdzasz opcje, porownujesz roznych dostawcow, masz
spotkania, szukasz opinii, negocjujesz ceny, a nastepnie wybierasz najbardziej
odpowiednia firme. Caty proces moze zajaC miesiace.

Tresci Dla Kazdego Etapu

W ramach dziatan inbound marketingowych bedziesz tworzyc wiele przydatnych i
uzytecznych tresci. Kluczem do tego, aby to dziatato dla Ciebie, jest upewnienie sie, ze dla
kazdej persony, bedziesz tworzyt treSci na kazdy etap ich podrozy.

e Pierwszym etapem jest Swiadomosc — mowisz do ludzi, ktorzy o Tobie wczesniej nie
styszeli. Musisz przyciggnac ich uwage, mowiac o istotnym problemie, ktorego
doSwiadczaja.

« Nastepnie przenosisz ich do faktycznego zainteresowania Twoimi produktami lub
ustugami, wskazujac to, co oferujesz, jako potencjalne rozwigzanie ich problemu.
Twoim zadaniem jest zaoferowac jak najwiecej naprawde przydatnych informacji, aby
odbiorcy mogli zaczac rozwazac najlepsze rozwigzanie.

« Jezeli zrobia ten krok, wowczas chcesz ich zachecic do skontaktowania sie z Tobg, abys
mogt przekonac ich, ze jestes odpowiednig osobg do pracy i przekazac informacje o
tym, jak to jest korzystac z Twoich ustug.

o Jesli zdecyduja sie od Ciebie kupic, to nie koniec. Chcesz pozostac w kontakcie, aby
pamietali, zeby wrdcic ponownie i polecic Cig swoim przyjaciotom i znajomym.

Zaplanuj konkretne podroze, ktore odbywaja Twoi klienci i upewnij sie, ze masz
odpowiednie tresci dostepne dla kazdego kroku.




Poruszaj Sie w Ich Tempie

Jezeli masz na swojej stronie internetowej tresci dopasowane do kazdego etapu podrozy,
nigdy nie musisz byc nachalny.

Pozwalasz odwiedzajacym poruszac sie krok po kroku z ich wtasng predkoscia. Jesli tylko
przegladaja tresci, to w porzadku. Upewnij sie jednak, ze pokazujesz im to, co bedzie dalej,
zeby mogli przejsc do przodu, gdy beda gotowi.

Dzieki wyraznym wezwaniom do dziatania na kazdej stronie odwiedzajgcy moga w kazdym
momencie w prosty sposob zostac Twoimi klientami.

Jesli nie sa gotowi, aby przejsc dalej, potrzebujesz informacji, ktore na tyle zapadng im w
pamiec, ze wrocg do Ciebie pozniej.
Jesli Twoje tresci sg na tyle wartosciowe, ze odwiedzajacy przekazali Ci swoje dane

kontaktowe, pielegnuj te leady, az beda gotowe do podjecia kolejnego kroku.

Jezeli dostarczytesS im czegos przydatnego, masz duze szanse na zostanie preferowanym
dostawcg, gdy potencjalni klienci zdecydujg sie na wykonanie kolejnego ruchu.
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Jakich Tresci
Potrzebuje

Twoja Strona
Internetowa?

Twoja witryna musi zapewniac
iInformacje dla kazdego etapu
podrozy kupujacego. Dowiedz sie,
jakie tresci dziataja najlepie;.
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Jakich Tresci Potrzebuje

Twoja Strona Internetowa?

Ten rozdziat przedstawia rozne etapy podrozy klienta: od momentu, w ktorym po raz
pierwszy ustysza o Twojej firmie, do momentu, gdy staja sie potencjalnymi klientami a
pozniej adwokatami, polecajacymi Twoje ustugi. Od czego zaczacC przygotowania tresci, dla
kazdego z tych etapow?

Przypomnijmy:

Kazda firma bedzie miata wiele roznych person kupujacych zbudowanych na podstawie ich
idealnych klientow. Kazdy z tych kupujacych bedzie miat nieco inne potrzeby informacyjne,
ktore przyblizajg go do zakupu.

W zaleznosci od rodzaju produktu lub ustugi, ktorg oferujesz, podroz kupujacego bedzie
krotsza, dtuzsza, mniej lub bardziej skomplikowana. Wazne jest wiec, aby zrozumiec, jak to
dziata w przypadku Twojej firmy i ile wsparcia musisz zaoferowac swoim klientom.

Oto przyktad dosc¢ typowego procesu, opartego luzno na kilku planach tresci
przygotowanych dla naszych klientow.

Etap Swiadomosci

o Stworz nowa strone internetowa lub zaktualizuj istniejaca, aby upewnic sig, ze masz
mnostwo informacji na dany temat z mocnym przekazem sprzedazowym i wezwaniem
do dziatania (Call-to-action, CTA), aby przejs¢ do nastepnego kroku.

« Pisz co najmniej jeden wpis na blogu tygodniowo na ten temat, aby przyciagnac uwage
wyszukiwarek i dostarczaj pomocne tresci na podstawie pytan, ktore Twoje persony
wpisuja w wyszukiwarkach. Sg to zazwyczaj pytania zaczynajace sie od "Jak..?". Na
przyktad "Jak zrobic dobudowke do domu"?

o Utworz liste kontrolna lub e-booka, ktory zawiera bardziej szczegotowe odpowiedzi na
te pytania. Daje to mozliwosc zebrania danych kontaktowych, abys mogt podtrzymac
znajomosc.

o Publikuj powiazane tresci w mediach spotecznosciowych, podajac linki do
odpowiednich postow na blogu, oferty i strony w serwisie. Uzyj ptatnych reklam, aby
zwiekszyc ruch do waznych tresci.



Etap Zainteresowania/Rozwazania

« Utworz drugg oferte, ktora pomoze wyjasnic rozwigzanie pytania, na ktore
odpowiedziateS w poprzednim etapie. Pomysl o nich jako "co..?" i "dlaczego...?" na
przyktad ,Dlaczego potrzebuje architekta?”. Moze to byc inny e-book, webinar, podcast
lub seria video, w ktorych podasz konkretne informacje, utatwiajace potencjalnemu
klientowi sprawdzenie, czy to rozwiazanie jest dla nich wtasciwe.

» Napisz dodatkowy e-mail, aby kazdy, kto przeczytat Twoja wczesniejsza oferte, otrzymat
mozliwosSc zapisania sie do kolejnej oferty.

o W zaleznosci od branzy na tym etapie mozesz potrzebowac wiecej niz jednej oferty,
poniewaz w proces moze byc zaangazowanych kilka 0sob i mogg potrzebowac roznych

rodzajow informacji.

Etap Decyzji

» Stworz oferte dajacg mozliwosc oceny Ciebie, jako dostawcy preferowanego
rozwigzania. Pomysl o odpowiedzi "kto..?" pytania, takie jak "OK, wiec naprawde
potrzebuje architekta. Kto bedzie dla mnie najlepszy?". To moze byc spotkanie,
bezptatny okres probny, demo, sesja degustacyjna, audyt lub ocena.

« Napisz dalsze e-maile, aby poinformowac potencjalnych klientow o swojej ofercie.

« Upewnij sie, ze masz dostepne referencje i studia przypadkow, aby zapewnic dowod, ze
naprawde mozesz zrobic to, co obiecujesz.

Etap Lojalnosciowy

» Najwazniejsza rzecza do zrobienia po tym, gdy ktos zostat Twoim klientem, jest
podtrzymanie kontaktu. Moze to byc bardzo proste, jesli Swiadczysz statg ustuge lub
subskrypcje, ale mniej oczywiste, jesli jest to okazjonalna sprzedaz. Biuletyny,
newslettery, powiadomienia o najnowszych wpisach na blogu lub ofertach specjalnych
to Swietne sposoby na przypomnienie ludziom, ze nadal tam jestes.

« Zadowoleni klienci to Twoj najlepszy zespot sprzedazy i referencje. Rekomendacje |
polecenia moga bardzo skutecznie przyciagnac nowych klientow. Pamietaj, zeby
poprosic o recenzje i referencje. Zastanow sie nad tym, jak mozesz motywowac
klientow, aby opowiedzieli o Tobie swoim znajomym.



Planuj na Przysztosc

Brzmi jak duzo pracy i, szczerze mowiac, tak jest. Tworzenie tresci wymaga ostroznosci,
planowania | doktadnego zrozumienia procesu - na dtugo przed rozpoczeciem pisania.
Plusem jest to, ze kiedy ten etap sie konczy, otrzymujesz w zamian skuteczna maszynke do
generowania leadow z Twojej strony internetowej. Ta maszyna bedzie nabierata rozpedu za
kazdym razem, gdy bedziesz doktadat do niej nowe elementy. Mozesz oczywiscie skorzystac
z pomocy agencji lub, jesli chcesz to zrobic samodzielnie, upewnij sie, ze poswiecisz czas
na przemyslenie wszystkiego, zanim przeskoczysz do dziatania.




Porozmawiaj z
Nami

Jestesmy agencjg inbound marketingu |
chcielibySmy z Tobg porozmawiac!

Zarezerwuj bezptatng, nieformalna
konsultacje marketingowa, aby
dowiedziec sie, czy marketing
przychodzacy moze pomoc w rozwoju
Twojego biznesu.

ZAMOW DARMOWA KONSULTACJE

biuro@marcinklinkosz.com

M K| digital journey




