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Przed nami 6 
Dialog, nie monolog

Czeka Was sporo pracy 

Pytania?



Zatem zaczynamy!

Gotowi?



Czas na Ciebie



1.
2.
3.
4.
5.
6.
7.
8.
9.

Zasady



macie? 





macie?
biznes / firma?



macie?
biznes / firma?



macie?
biznes / firma?

Czy macie plan A, B…. Z?





Twój klient:
Zapisz kilka konkretnych grup klientów jednocze nie

c si pytaniami: 

Jakie ró ne grupy klientów mo esz c?
Dla kogo tworzysz swoj firm ?
Mo e istnieje jakas niezagospodarowana nisza? 



Wpisz jakie otrzymaj od Ciebie klienci. Pami taj, e warto ci to 
Cz sto tym, co najsilniej 

przyci ga jest tzw. „warto c dodana“. 

Je li np. jestes trenerem personalnym warto ci  dodan do
treningu jest rozmowa, sposób na sp dzenie wolnego czasu, czy 
pozbycie si uczucia wstydu. My l kategoriami bszych, 
tak e zwi zanych z emocjami, korzy ci Twoich klientów i 
odpowiedz sobie na pytania: 

Jakie problemy Twoich klientów rozwi esz?
Za co klienci b d chcieli c?

mo esz im zaproponowac?c?



Zastanów i si c si
pytaniami: 

Jak b dziesz budowac i utrzymywac relacje z klientem? 

Czy b dzie

zaanga owania? 

Jakich relacji b dzie



c si pytaniami: 

Jak klient b dzie mó zakupic Twój produkt lub 
?

Jak dowie si o Twojej ofercie? 
Jak dostarczysz mu produkt? 
Jak b dziesz wspierac klienta 

Uwzgl dnij równie  dystrybucj i sprzeda - momenty 
spotkania z klientem. 



To wszystko, co materialnie i niematerialnie potrzebne 
Ci jest do prowadzenia biznesu. Mo e byc to wi c
zarówno Twoja wiedza, jak i sprz t. Mog to byc ludzie 
i maszyny.

Zadaj sobie pytania: 
Co jest niezb dne do prowadzenia mojego biznesu? 
Co ju mam? 
Co musz posiadac, eby zaoferowac klientom 
okre lone warto ci?
Czy b d zatrudniac pracowników?



Zastanów si nad tym, co b dzie motorem n
Twojej firmy, jakie czynno ci trzeba b dzie
podejmowac.

Pytania pomocnicze: 
Jakich n wymagaj
Co b dziesz zrobic Ty i Twoi pracownicy, eby
klienci otrzymali okre lone warto ci?



Najcz ciej s to niezb dni do wykonania pracy 
podwykonawcy, czy np. dostawcy. 
Wpisz tutaj najwa niejsze firmy i instytucje, bez których
Twoja firma nie b dzie c.
Odpowiedz sobie na pytanie: 

Kto jest Twoim partnerem? 
Dzi ki komu Twoja firma mo e funkcjonowac i przekazywac
warto ci?



generuj
zasoby i partnerzy? 
Na co b dziesz ponosic wydatki? 
Co trzeba b dzie regularnie c?



Na jakim etapie Waszego kontaktu wprowadzisz 
c?







Odpowiedz szczerze TAK / NIE

1
2
3
4
5
firmy 
6. Mam sprecyzowany „misjowizjocel”
7
8 social media?
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Pytania
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Pytania
1. –
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idealnego



1. –

2.

3.
4.

idealnego
5.

mojego klienta?



Promocja
1.

promocji?



Promocja
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promocji?
2.



Promocja
1.

promocji?
2.
3.



Promocja
1.

promocji?
2.
3.
4.



1.
klienta?



1.
klienta?

2.



1.
klienta?

2.
3.



I jak?



Dlaczego o to pytam?

















Co to jest zatem ta strategia?



S T R A T E G I A M A R K E T I N G O W A 

To ci le okre lony

i szczeg opisany koncept kreatywny nowej marki –

wygl , cech, warto ci – wraz 

z okre leniem n zmierzaj cych

do wypozycjonowania tej e

docelowej oraz rekomendacj w

i narz dzi



strategii
Gdy chcesz aby Twoja marka si wyr

wybierana, zwi sprzeda , liczb nowych Klient w

firm i chcesz od pocz c
jej siln pozycj w spos b wiadomy

wyr si designem, jako ci
i walorami 





Strategia marketingowa 

na wyr nialnej marki, kt ra jest inna ni

wi ksze

wi ksz sprzeda , 

rozpoznawalno c, wi ksz liczb Klient w, itd. 



Strategia marketingowa y sp jno ci

oraz efektywno ci kosztowej n



Strategia marketingowa jak marka powinna 

si c, jakich narz dzi ywac, co m wic, 

aby dotrzec do swoich odbiorc w w najbardziej 

optymalny i spos b. 



Strategia marketingowa jest drogowskazem 

koncepcyjno – narz dziowym dla wszystkich os b, 

kt re anga - cicieli, wsp cych

podmiot w zewn trznych, pracownik w, itd. 



Etapy



Etapy Tworzenia strategii 
1

2

3. Pozycjonowanie rynkowe

4



Analiza
• O marce – co m wi marka sama o sobie 
•
• Przekaz na bazie strony www 
• Przekaz – inne media 
•
• Pozycjonowanie rynkowe 



O marce – co m wi marka sama o sobie 

• Nazwa marki

• 

• Czy posiada claim – jaki? 



1. Kolorystyka

2. Symbolika

3. Trendy graficzne

4



Strona www
1

2. Oferta

3. Reason to believe

4. Referencje / opinie

5



Inne media
1

2

3

4

5





Pozycjonowanie

1. Brand Promise

2. RTB

3. USP / ESP

4. Brand 

5. Key message

6. Brand Voice



Pozycjonowanie.



Brand Promise - jak marka odpowiada na potrzeb

„Marka X to 

kt ry

przezi bienia i 

grypy, a Ty mo esz normalnie korzystac z ycia.” 



Reason to believe - jakie s aspekty racjonalne 

i emocjonalne stoj ce za obietnic marki? np. 

„ kt ry

1, marka 

najcz ciej rekomendowana przez w.” 

„Tw j partner w walce z gryp i 

przezi bieniem.” 



Brand - czyli co to za marka, jakie s jej warto ci? 

np.„niezawodno c nowoczesno c, c”. 

selling proposition - to korzy ci jakie daje 

marka np. „ si objaw w, 

mo liwo c normalnego ycia sprawczo ci

i kontroli.” 



Key Message, czyli jaki jest wny przekaz marki do 

odbiorc w „Marka X to 

kompleksowy lek, kt ry

wszystkie objawy przezi bienia i grypy.” 



1. Gdy 

2. Gdy nieodpowiednio 
reklamowy pod k tem tre ci narz dzi

3. Gdy 

4. Gdy zabraknie nam konsekwencji



Kolejnymi etapami zajmiemy na 
kolejnych spotkaniach, a teraz …



Zadanie
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- Przejrzyj ich social
-

-
- Social
- „ ” ,



MMarka osobista



Marka.



Jeff Bezos

„
”



z dan mark . 



Marty 

„
”



Marka osobista.

TTy.



Seth Godin

„ Ciebie tylko z
pierwsze, bo 

”



osobistym?







osobistym?









marki osobistej?





firmy?

















Jak





od analizy tego, co potrafimy, jakie mamy 

ale

najlepszej drogi do zdobycia serca 



Osoby, o

i
innych marek, 

na



i czym 



i czym 

Miej silny przekaz o sobie –



i czym 

Miej silny przekaz o sobie –

charakterystyczne w

handlowych, strony WWW, bloga etc.



partnerami o podobnych normach? 



partnerami o podobnych normach? 

Zadbaj o , 



z klientami



z klientami

, aby 

z





jak i



. 
brand awareness

tworzymy tym samym brand
personal

jest opinia o



Nie

W

bez promocji marki. Nawet najlepsza marka 

i

Twoja mmarka i co ma do zaoferowania.



kontakt@michalhamera.pl



Content Marketing
2



Zadanie 1



Zadanie 



-
-
-

-

- –



Brain-to-Brain 
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8 porad na pisanie
atrakcyjnych













U
ciami 



U
informacyjnych 



komunikaty



si do emocji



Obiecuj

















Zwrócenie uwagi (A - Attention)

-



- )



- )

ten



- Action)





CC + S
- Conviction)

- )





PP



AA + S
Agitate





FFAB

feature advantage

o trendach



FFAB
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have
Feature –
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Benefit –
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4xP



44xP

Picture



44xP

Prove

to action

–



3xS
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content
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AACCA
AIDA

contentu



AACCA

Conviction

Action
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Meaning before detais
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krój pisma
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5G
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Pixar























































3 pytania
4



(odbiorcy) po

– jaka jest moja 



(odbiorcy) po





































Zapominaj o 









pracuj











spotkania
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Starannie



Starannie



Starannie







Koniec















Musis  socia  
media



 Socia  Media

acebook



 Socia  Media

acebook

itter



 Socia  Media

acebook

itter

nstagram



 Socia  Media

acebook

itter

nstagram

inkedin



acebook

itter

nstagram

inkedin
 Socia  Media

Snapchat



acebook

itter

nstagram

inkedin
 Socia  Media

Snapchat

ik ok



ac ego oja marka musi 

m n ma konto na acebooku

84 ma konto na profi ach

facebooka cod iennie

Ponad  brak profi u firmo ego negaty nie
na

grupie 8- 4 ata tak 8



ac ego oja marka musi 

84



ajpopu arniejs e
porta e



ajpopu arniejs e
porta e













Step by Step



a wa - y godna projektem

-



3 co er photo i a atar - c y ykor ystany
sty kreaty ny

- tak nie
rod aj na acebooku i ich pr e nac enie -
miniatury na ier chu
informacje o stronie - kategoria strony opisu -

informacje ink do strony marki projektu - tak nie







4  umies c ania pr e na tab icy - tak nie

 pry atnych pr e -
tak nie

 Sekcja u ubionych stron - rod aj i
tematyc na stron



-

ic ba

na i a podsta o ych danych statystyc nych
pane u statystyk administratora









-

3

4 - ynniki  ta king 
about ocena pod  S OSU  do ic by



-

- dopaso any do grupy doce o ej

3

ynniki
-
-

-

4  armonogram c aso y - jakie god iny amies c ania c y 



-
tak nie

 dge rank - -

-

8 - socia y de oted -

inicjo anie dyskusji  podtr ymy anie dyskusji

 onkursy promocje na fanpage
-



Strona

od yboru - ou ube  inked
b ogi idgety inne dedyko ane
bannery itp





na
go do po ubienia ojej strony  

S P





mas s ybkie akcje
promocyjne

or ystaj  harmonogramu
dystrybucji



Po co 
Usta





Zac epiaj innych
na acebooku

i s oje s anse na dotarcie do grupy 
doce o ej





profi u







na fanpage

i infografiki





o yskas



acebook nsights –

dane demografic ne

oog e na ytics –
temat Socia

o o er onk –
itter e

Minter io –



 nternecie  jakie hashatgi
 a na et  

aktua nymi ydar eniami e 





asy tiger



ie ucina
P ano anie

dycja
3 pub ikacja



Ucina
 inki

 ekst na grafice
3  









ekrutuj

3

4



akie nas  formaty 



Zasady t or enia 



Zasady

akty

ormat

3

4 e



akty

nformacja

3  o nac enia

4  hashtag



3

3 bumy





o t 





e s

nspiracja

3 nformacja

4 ied a

Storyte ing

o ry ka



e

Persona  branding

mp oyer branding

3 Socia  se ing

4



Zasady t or enia 



-
1



or ymy  



Pis emy  





 a a konta pry atnego i
bi neso ego

 sta odpo iednie profi o e

3  Opis siebie











na

Pr ede s ystkim na nstagram po inny
k adratu c y i o

8 8 ub tedy i

na nstagram ko oro e itd  
nsta do ch a enia

akacjami samochodami drogimi i sumie
to dobr e

Podc as procesu sta iania o
fi trach ko orystyc nych do opisie do
hashtagach sta ieniu oka i acji
automatyc nie to samo na acebook c y

itter   tym ce u ystarc y odpo iednie
po e









popr ed ony nakiem  

na jeden temat



na hashtagi
na nstagramie ki ka at temu e po co
nam te pod nas ymi

na nstagramie po
to aby osoby nas ymi
obser atorami a potencja nie
aintereso ane contentem

pub ikujemy nas
instagramo ym




