I Czy warto uzywac polskich hashtagéw?

I A angielskich warto uzywac?



Napisz 20 #hasztagow
dla swoje] marki



/ pomystOw na
promocje na
Instagramie



1. Zbuduj relacje z obserwujgcymi

Traktuj platforme jako srodek komunikacji |
iInspiracji dla Twoich klientow. Sprzedaz,
rabaty

| promocje — to wszystko jest jak najbardzie]
wskazane.

Musisz jednak pamietac o ztotej zasadzie,
ktora obowigzuje we wszystkich kanatach
social media — dawaj, dawaj, dawaj | jeszcze
raz dawaj od siebie — dopiero potem
mozesz 0 cokolwiek poprosic swoich

Nnheanma/atAarAalwng






2. Zapros do swojego swiata

Ciekawosc | chec¢ podgladania innych lezy
w ludzkie] naturze, a w naturze
Instagramowiczow szczegolnie. Dlatego
tez pokazanie jak Twoj biznes ,zyje" za
kulisami, pozwoli zaspokoiC te emocje, ale
przede wszystkim pozwoli przedstawic
Ciebie, | Twoich pracownikow jako ludzi

Z krwi 1 koscl.



Pokazanie procesu tworzenia produktu,
pokazywanie pracownikow | atmosfery
panujgce] w firmie zawsze wywotuje
zainteresowanie oraz wzbudza zaufanie
Klientow.






3. Zachecaj do wspotpracy | angazu;

Skoro prowadzisz sklep internetowy lub biznes lokalny,
ZWrocC uwage na to, ze wielu z Twoich klientow prowadzi
swoje prywatne konta na Instagramie, czesto posiadajac
tysigce obserwujgcych.

Mozesz podarowac¢ darmowy produkt, czy rabat dla osoby,
ktora wstawi najwiecej zdjec¢ zrobionych w Twoim sklepie
lub oznaczy Twaoj produkt | profil w poscie.

Dzieki temu, niskim kosztem angazujesz dotychczasowych
klientow, jednoczesnie zwiekszajgc rozpoznawalnosc
swoje] marki, wsrod innych uzytkownikow tej platformy.



Doskonatym pomystem na zachecenie do
wspotpracy jest zaangazowanie swoich
obserwatorow do dyskusji, pytajgc o ich
zdanie na okreslony temat.






4. Doradzaj

Kolejnym sposobem na komunikacje

Z obserwatorami jest dzielenie sie swoj3
wiedzg, podpowiadanie | pomaganie
rozwigzywac problemy. Pokazuj we
wpisach swoje kompetencije.

Dzieki temu zbudujesz zaufanie wsrod
klientow | wykreujesz sie na eksperta w
swoje| branzy.



Warty nasladowania jest np. profil marki Semilac,
ktora produkuje lakiery do paznokci. Za pomoca
pieknych zdjec stylizacji paznokci podpowiada
klientkom jakich produktow uzyc¢ aby samemu
Wykcnar’: talsi maniriira
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5. Swietuj!

Twoja firma osiggneta jakis sukces,
swietujesz urodziny rozpoczecia dziatalnosci
lub zdobycie okragtej liczby obserwatorow?

Pokaz swojg rados¢ swoim odbiorcom.
Podziekuj swoim klientom oraz osobom,
ktore sledzg Twoj profil, w koncu to Im
zawdzieczasz sukces.



Swietowanie sukcesdw na Facebooku lub
Instagramie to jedna z wielu metod, ktore
pozwalajg “rozruszac” Twoich fanow. Metod
jest naprawde mndstwo, a znajomosc wielu
daje sukces. Dlaczego?

Bo kiedy znasz rozne typy postow to masz
szeroki wachlarz rozwigzan. Znika uczucie
zblokowania podczas pisania, bo wiesz co
konkretnie publikowac na Instagramie lub
Facebooku, zeby zaangazowac fanow.






6. Zaprezentu] swoj produkt

Instagram to jeden z tych kanatow Social
media, ktory jest Swietny do prezentowania
swoich produktow. Mozliwosci jest niezliczona
losC. Bardzo dobrym pomystem jest pokazanie
roznych zastosowan swojego produktu.

W ten sposob zainspirujesz klientow do
dziatania | wzbudzisz w nich pozadanie, checC
nabycia | wykorzystania produktu.






/. Wykorzystaj Real Time Marketing

Instagram powinien byc¢ platformg, na ktorej
pokazujesz to, co dzieje sie u Ciebie w czasie
rzeczywistym. Ale uwazaj, dziesigta fotka z biura w tym
tygodniu nikogo nie zainteresuje!

Fajnym sposobem na posty jest potgczenie Twojego
wpisu z biezgcymi wydarzeniami — sportowymi,
zblizajgcymi sie swietami lub kazdg inng informacja,
ktorg zyjg ludzie.

Pokazesz w ten sposob, ze Twoja komunikacja nie jest
sztywna, a Ty jestes otwarty na to, co dzieje sie wokot.






X/



Linkedin



Po co mi LinkedIn?



Tworzenie marki

Znalezienie pracy

Znalezienie pracownika

Znalezienie klienta

Budowa sieci kontaktow

Lepsza widocznosSc w sieci

Miejsce pozyskiwania eksperckiej wiedzy

Analiza odbiorcow / konkurenciji



Po co mi LinkedIn?



1. Daj sie innym odnalezc¢
2. Znajdz wtasciwe osoby

Zbuduj
owocne relacje biznesowe.












rict, Poland

IS,
rict, Poland

lynajem z przeznaczeniem na:



Michat ta specjalista niezwykle zaangaz
realizuje. Prowadz) klienta bardzo komp
liczyé na kazdym etapie projektu. Kiedy
Zaawansowanego eventu, to mysle Han
przy kilku projektach i mam nadzigje, ze

Michat poprzez swoje projekty pokazuje


















Tresci udostepniane przez
pracownikow s3g

8X bardzie] angazujgce
oraz 16X czesciej czytane

niz posty firm.



Zdjecie profilowe 400x400
PX

Zdjecie w tle 1536X768 px






Przemek Dziewitek - 1.

Development of social & emotional competences || Changing
the habits of cooperation || vtrainer v coach || Grupa TROP

Tomasz Niedziatek - 1.

Mozemy wesprzec Twgj projekt bardzo dobrymi
programistami! | Business Development Expert at Ocko.p|,
Bloko.pl, CEO EMBIQ

Piotr Zaniewicz - 1.

Founder & CEQ @ RightHello. Helping B2B companies to
create and organise lead generation process.



Dodaj odpowiednie zdjecie profilowe

Dodaj zdjecie w tle

Napisz pozycjonujgcy nagtowek

Napisz podsumowanie (pamietaj jak zawsze o korzysciach dla czytelnika)
Uzupetnij doswiadczenie zawodowe i wolontariackie

Dodaj wyksztatcenie

Dodaj umiejetnosci (starannie dobierz 3 gtdwne)

Napisz i popros o rekomendacje

© o N o o bk~ W b =

Dodaj osiggniecia

10. Dodaj zainteresowania



11. Dodaj multimedia (zdjecia, video, prezentacje)
12. Dodaj linki

13. Utwdrz adres URL

14. Utworz profil w jezyku obcym















H 6447 wyswietlen Twojej publikacji w kanale




KK Wind Solutions

ST3 Offshare

home.pl

Yestas

20

10

19

19

Strateqg bizhesowy 142
Specjalista ds. zasobow ludzkich 115
Specjalista ds. marketingu a7

Profesor uczelni wyzszej 78

Poznan, woj. wielkopolskie, Polska170

Gdansk, waj. pomorskie, Polska 103

Pow. policki, wo.
zachodmopomorskie, Polska

92
























LinkedIn Pro



72,6% sprzedawcow twierdzi, ze dzieki
Social Mediom wigczonym w proces
sprzedazy zwiekszyto iloscC zapytan

ofertowych o0 23%

(Aberdeen Group)



Klienci B2B w 57% podejmujg decyzje
zakupowg zanim jeszcze skontaktujg
sie ze sprzedawca.

(Executive Board)



92% nabywcow usuwa maila lub
wiadomosci od 0sob, ktorych nie znaja.

(Accenture)



Tylko 2,5% rozmow telefonicznych
przektada sie na spotkania

(Business2Community)



213 firm nie ma zadnej strategii wsparcia
sprzedazy w mediach
spotecznosciowych

(Accenture)



93% sprzedawcow nigdy nie byto
przeszkolonych z mediow
spotecznosciowych.

(Accenture)



53% sprzedawcow chce by¢
przeszkolonych z mediow
spotecznosciowych.

(Executive Board)



53% sprzedawcow uzywa Linkedln
przynajmniej raz w tygodniu | spedza
tam srednio 6 godzin

(Nimble)



Poprzez Social Media jestes w stanie
dotrzeC do 82% tzw. prospektow

(Social Media Today)



/7% Kupujgcych w sektorze B2B
twierdzi, ze nie rozmawia ze
sprzedawcg dopoki nie przeprowadzi
samodzielnego researchu.

(Executive Board)



84% kupujacych zakupy zaczyna od
zebrania rekomendacji. Pozytywna zwieksza
szanse na sprzedaz od dwoch do czterech
razy.

(Sales Benchmark Index)



63% decyz|i zakupowych podejmowana
jest online.

(Forrester Group)






PODSTAWOWE SILY

1. Wypisz rzeczy, z ktdérych chcesz by¢ znany
— nie szalej i ogranicz do 5 elementow ©

2. Posegreguj je

Pytania pomocnicze: Jakie masz korzenie”?
Dlaczego rozpoczates prace w tej branzy?
Jakie marzenia spetnites? Z czego jestes
dumny w zyciu prywatnym i zawodowym?



ODBIORCA

Od tego kto jest odbiorcg Twojego profilu
zalezeC bedzie nie tylko opis, ale takze to w
jaki sposob bedziesz tworzy¢ swojg sieC
kontaktow.

Okresl stanowisko, ktore zajmuje dana osoba,
wielkosc firmy i branze.



WGLAD W POTRZEBY KLIENTA

Zajrzy] w potrzeby klienta oraz jego
nierozwigzanych problemow.



KORZYSCI

Opisz, jakie konkretne korzysci dostarczysz
klientowi. Mogg by¢ zarowno fizyczne,
finansowe, funkcjonalne oraz psychologiczne.



POWODY, ZEBY WIERZYC

Sg to cechy wspierajgce korzysci.

Odpowiedz na pytanie, dlaczego warto ze mng
wspotpracowac, ode mnie kupic etc.

Wypisz realne powody.



WARTOSCI, PRZEKONANIA,
OSOBOWOSC

Napisz pieC gtownych cech, ktore posiadasz, a
ktore mogg byc interesujgce z punktu widzenia
kompetencji miekkich.



www.1l6personalities.com



WYROZNIK

Odpowiedz na pytanie — co wyroznia Cie od
innych?

Co robisz inaczej niz ludzie z branzy?



ESENCJA

Napisz zdanie, ktore umiescisz w nagtowku, a
ktore zwroci uwage klienta w wynikach
wyszukiwania.

TIP: 4 do 7 stow. Z czasownikiem.

Do it!



Persona



Buyer persona to pewien model klienta
(archetyp klienta), zawierajgcy w sobie cechy
rzeczywistych ludzi do ktorych adresowana
jest nasz produkt.

Sktada sie na niego wyobrazenie tego, kim s3g
klienci, co myslg, co chcg osiggnac, co lubia,
jak 1 co kupujg, w jaki sposob podejmujg
decyzje o zakupie.

Buyer persona jest wiec postacig fikcyjng, czy
tez wyobrazeniem osoby, ktorej stworzenie
pomaga nam w skuteczne] komunikacji z
klientami.



Persona zakupowa to zbior liczb i wirtualnych
danych.

Dzieki takim dziataniom, marketerzy
zajmujacy sie konstruowaniem i kierowaniem
reklam, sg w stanie tatwie] dostosowac swoje
akcje do odpowiedniego audytorium.

Mogg obracC odpowiedni rodzaj strategii
marketingowe] oraz kierunek komunikacii
z klientami do ktérych zostanie skierowany
przekaz.



Jednym z podstawowych krokow realizacji person
zakupowych jest okreslenie roli.

Oto podstawowa lista rol, ktore mozna przyporzadkowac
danemu odbiorcy:

Inicjator — osoba, ktora poddaje mysl o zakupie produktu
lub ustugi.

Doradca — osoba, ktorej opinia na temat Twojej oferty
wptywa na decyzje o zakupie.

Decydent — osoba, ktora wptywa na wszystkie elementy
decyzji o zakupie.

Nabywca — odbiorca, ktory dokonuje zakupu.

Uzytkownik — osoba, ktora po zakupie produktu lub ustugi
jest ich konsumentem lub uzytkownikiem.



Prawidtowo zbudowana persona zakupowa utatwia:

- odpowiednig segmentacje odbiorcow,

- zrozumienie czym kierowat sie Klient szukajac
danego produktu lub ustugi,

- projektowanie podrdzy zakupowej,

- zapewnienie lepszej komunikacji w firmie,

- planowanie kampanii edukacyjnych np. Lead
Nurturing,

- obranie wtasciwego kierunku dalszego rozwoju,
- Zzapewnienie spojnosci danych.



1. Personalizacja przekazu.
2. Segmentacji lejka sprzedazowego.

3. Okreslenie priorytetu dziatan komunikacyjno —
sprzedazowych.

4, Optymalizacji cech produktu I ustug.

5. Wartosciowania profili.



Jak myslicie, co teraz?
©



Tworzymy |



Nazwa / Imie



Nazwa / Imie

lle ma lat?



Nazwa / Imie
lle ma lat?

Jaka ma ptec?



Nazwa / Imie
lle ma lat?
Jaka ma ptec?

Jakiej jest narodowosci?



Nazwa / Imie

lle ma lat?

Jaka ma ptec?

Jakiej jest narodowosci?

Jakie ma wyksztatcenie?



Nazwa / Imie

lle ma lat?

Jaka ma ptec?

Jakiej jest narodowosci?
Jakie ma wyksztatcenie?

W jak duzej aglomeracji mieszka?



Nazwa / Imie

lle ma lat?

Jaka ma ptec?

Jakiej jest narodowosci?

Jakie ma wyksztatcenie?

W jak duzej aglomeracji mieszka?

Czy ma dzieci?



lle zarabia?



lle zarabia?

lle bytby w stanie przeznaczy¢ na moj produkt?



lle zarabia?
lle bytby w stanie przeznaczy¢ na moj produkt?

Jakimi wartosciami sie kieruje?



lle zarabia?

lle bytby w stanie przeznaczy¢ na moj produkt?
Jakimi wartosciami sie kieruje?

Czym sie interesuje?



lle zarabia?

lle bytby w stanie przeznaczy¢ na moj produkt?
Jakimi wartosciami sie kieruje?

Czym sie interesuje?

Czy korzystat z podobnych ustug / produktow?



lle zarabia?

lle bytby w stanie przeznaczy¢ na moj produkt?
Jakimi wartosciami sie kieruje?

Czym sie interesuje?

Czy korzystat z podobnych ustug / produktow?

Jesli tak, to jakich?



Woli pisac¢ czy rozmawiac?



Woli pisa¢ czy rozmawiac?

Jakie sg jego ulubione zrodta pozyskiwania
informac;ji? (np. strony internetowe / prasa)



Woli pisa¢ czy rozmawiac?

Jakie sg jego ulubione zrodta pozyskiwania
informacji? (np. strony internetowe / prasa)

Czy jest swiadomy swojego problemu lub potrzeby?



Woli pisaC czy rozmawiac?

Jakie sg jego ulubione zrodta pozyskiwania
informacji? (np. strony internetowe / prasa)

Czy jest swiadomy swojego problemu lub potrzeby?

Pracuje w firmie / prowadzi biznes?



Woli pisac czy rozmawiac?

Jakie s3g jego ulubione zrodta pozyskiwania
informac;ji? (np. strony internetowe / prasa)

Czy jest swiadomy swojego problemu lub potrzeby?
Pracuje w firmie / prowadzi biznes?

Kto podejmuje decyzje o zakupie?



Woli pisa¢ czy rozmawiac?

Jakie sg jego ulubione zrodta pozyskiwania
informac;ji? (np. strony internetowe / prasa)

Czy jest swiadomy swojego problemu lub potrzeby?
Pracuje w firmie / prowadzi biznes?
Kto podejmuje decyzje o zakupie?

Kto wptywa na decyzje o zakupie?



Jakie sg jego codzienne wyzwania?



Jakie sg jego codzienne wyzwania?

Jakie ma cele osobiste i zawodowe?



Jakie sg jego codzienne wyzwania?
Jakie ma cele osobiste i zawodowe?

Dlaczego kupi moj produkt / ustuge?



Jakie sg jego codzienne wyzwania?
Jakie ma cele osobiste i zawodowe?
Dlaczego kupi moj produkt / ustuge?

Do jakich grup nalezy?



Jakie sg jego codzienne wyzwania?
Jakie ma cele osobiste i zawodowe?
Dlaczego kupi moj produkt / ustuge?
Do jakich grup nalezy?

Do jakich stowarzyszen nalezy?

Czego moze szukac w internecie i jak to robi? Wpisz
stowa kluczowe



Czy uczy sie lub obserwuje jakies autorytety? Jakie?



Czy uczy sie lub obserwuje jakies autorytety? Jakie?

Kogo obserwuje na FB, LI, Insta, YT?



Czy uczy sie lub obserwuje jakies autorytety? Jakie?

Kogo obserwuje na FB, LI, Insta, YT?

W jakich mediach spotecznosciowych go znajdziesz?



Czy uczy sie lub obserwuje jakies autorytety? Jakie?

Kogo obserwuje na FB, LI, Insta, YT?

W jakich mediach spotecznosciowych go znajdziesz?

Jaka wiedza jest mu niezbedna w pracy?



Czy uczy sie lub obserwuje jakies autorytety? Jakie?

Kogo obserwuje na FB, LI, Insta, YT?

W jakich mediach spotecznosciowych go znajdziesz?
Jaka wiedza jest mu niezbedna w pracy?

Jakiego rodzaju rozrywka go interesuje?



Czy uczy sie lub obserwuje jakies autorytety? Jakie?

Kogo obserwuje na FB, LI, Insta, YT?

W jakich mediach spotecznosciowych go znajdziesz?
Jaka wiedza jest mu niezbedna w pracy?
Jakiego rodzaju rozrywka go interesuje?

Jaki ma cel na ten rok?



Z jakimi problemami spotyka sie w codziennie
wykonywanej pracy?



Z jakimi problemami spotyka sie w codziennie
wykonywanej pracy?

Jakie sg jego potrzeby | zainteresowania?



Z jakimi problemami spotyka sie w codziennie
wykonywanej pracy?

Jakie sg jego potrzeby i zainteresowania?

Jakimi kryteriami kieruje sie podczas wyboru
produktow lub ustug?



Z jakimi problemami spotyka sie w codziennie
wykonywanej pracy?

Jakie sg jego potrzeby i zainteresowania?

Jakimi kryteriami kieruje sie podczas wyboru
produktow lub ustug?

Jakie istotne czynniki dodatkowo wptywajg na jego
decyzje o zakupie”?



Z jakimi problemami spotyka sie w codziennie
wykonywanej pracy?

Jakie sg jego potrzeby i zainteresowania?

Jakimi kryteriami kieruje sie podczas wyboru
produktow lub ustug?

Jakie istotne czynniki dodatkowo wptywajg na jego
decyzje o zakupie”?

Co okresla jego miare sukcesu?



Z jakimi problemami spotyka sie w codziennie
wykonywanej pracy?

Jakie sg jego potrzeby i zainteresowania?

Jakimi kryteriami kieruje sie podczas wyboru
produktow lub ustug?

Jakie istotne czynniki dodatkowo wptywajg na jego
decyzje o zakupie?

Co okresla jego miare sukcesu?

Co jest dla niego wazne i na co zwraca uwage
w pierwszej kolejnosci?



UTT.



TikTok
















































Infuencer. Warto?



Z raportu ,Rola blogerow | youtuberow we
wspotczesnym swiecie” realizowanego w
ramach corocznego eventu dla blogerow,
Blog Forum Gdansk wynika, ze regularne
korzystanie

z blogow deklaruje 33% internautow a z
videoblogow 29%. Polacy z blogéw i viogow
chcg sie czegos nauczyc, poznawac trendy,
obejrzeC cos ciekawego czy pozyskac wiedze
specjalistyczng. | wiasnie na te potrzeby
powinny odpowiada¢ marki wspotpracujgce z
blogerami.



1. Zwiekszenie swiadomosci

Influencer informujacy swoich
czytelnikow

o Twoje] marce czy produkcie moze
sprawicC, ze coraz wiecej osob bedzie
znato Twojg marke, dowie sie, Kim
jestes, co doktadnie oferujesz | jaka jest
Twoja historia.



2. Zwiekszenie zaufania

Influencerzy poprzez publikacje ciekawych i
wartosciowych tresci zdobyli zaufanie swoich fanow.

Dlatego fani respektujg ich rekomendacje. Gdy
iInfluencerzy napiszg cos o Twojej marce, wzrasta
prawdopodobienstwo, ze ich fani bedg chcieli kupic |
przetestowac Twoj produkt (lub skorzystac z Twojej
ustugi).



3. Wptyw na strategie contentowg

Wynikiem wspotpracy z blogerem moze bycC
rowniez artykut na temat Twojego produktu
lub ustugi. Dzieki temu zyskujesz ciekawy
content, ktorym mozesz podzieliC sie w
swoich kanatach social media (i to nie tylko
jednokrotnie!)



4. Dotarcie do odpowiednie] grupy docelowe]

Wspotpracujgc z blogerem nie musisz szukac
juz spotecznosci, do ktorej chcesz dotrzec z
oceng swojego produktu lub ustugi. Jezeli
wybrates odpowiedniego influencera, wiesz,
ze czytajg go osoby, ktore prawdopodobnie s3g
zainteresowane Twojg marka.



5. Tworzenie partnerstwa marka-bloger

Zdarza sie tak, ze z influencerem nawigzesz
dtuzszg, kilkumiesieczng wspotprace. W
takim modelu wspotpracy mozesz
zdecydowac sie na bardzie] angazujgce
formy np. wystgpienie na wydarzeniu
firmowym czy ciekawe konkursy.



Cele, czyli po co
mamy
wspotpracowac?



1. Wyswietlenia/zasieg

Najtatwiejsza do zmierzenia wartosc, opiera
sie na danych statystycznych, ktore
otrzymujemy z Google Analytics, panelu
statystyk z Facebooka, Instagrama czy
YouTube’a influencera. Wazna wartosc jezeli
chodzi nam o zwiekszenie swiadomosci marki.



2. Klikniecia

Dane te widac rowniez w panelach statystycznych
wiekszosci serwisow spotecznosciowych. Widac, ile
razy kliknieto w link | osoba zostata przekierowana
na naszg strone produktowg. Niektore agencje
zaszywajg w artykule pixel sledzgcy ruch, aby miec
szczegotowe dane statystyczne odnoszgce sie do
promowanego artykutu.



3. Zaangazowanie

Pod postem, ktory napisat bloger widzimy
doktadnie kto I ile razy kliknat ,lubie to”,
skomentowat czy udostepnit. Im wiecej takich
dziatan, tym bardziej zaangazowania grupa
docelowa, mamy wiec pewnosc, ze komunikat
sie spodobat.



4. Liczba pozyskanych leadow

W przypadku, gdy interesujg nas dane
kontaktowe to najwazniejsza miara. Aby
zebrac dane w kampanii reklamowej z
blogerem trzeba stworzy¢ odpowiedni
formularz kontaktowy | pewnie zaproponowac
uzytkownikom cos

W zamian.



5. Liczba osob biorgcych udziat w
konkursie

Miara atrakcyjnosci naszego konkursu,
doboru odpowiedniego influencera,
zadania konkursowego | nagrody.



6. Sprzedaz produktu

Wptyw influencera na sprzedaz zmierzyc
mozna tatwo podajgc specjalny kod, ktory on
udostepnia swoim fanom, zrobi¢ promocje na
produkt czy grupe produktow i udostepnic link
tylko “naszemu” blogerowi lub przeanalizowac
w Google Analytics sprzedaz po zrodle
transakcii.



7. User Generated Content

UGC to tresci stworzone przez uzytkownikow,
ktorzy widzieli kampanie. Tutaj efektywnosc
kampanii z blogerami mozemy zmierzyc
przegladajac liczbe wpisow tekstowych | zdjec
z hashtagiem, ktory podat influencer.



Jak nawigzac
wspotprace?



1. Samemu



Tutaj mozna uzyC wyszukiwarki Google | wpisac
konkretng fraze (np. “blogi kulinarne™) a nastepnie
przejrzec¢ wyniki. Wchodzac na konkretny blog czy vlog
warto obejrzeC wpisy, aktywnosci w mediach
spotecznosciowych i generowane zaangazowanie.

Mozna tez skorzystacC z wielu rankingow popularnosci
blogerow a nawet rankingdbw z podziatem na branze |
przejrzec, kto jest popularny w danym temacie. Rankingi
mozna obejrzec¢ przegladajgc bloga Sotrender
(comiesieczne raporty Trends z Facebooka, Instagrama,
YouTuba i Twittera) czy listy stworzone np przez Jasona
Hunta




2. We wspotpracy
Z wyspecjalizowang
agencja












WIES



Tutaj Blogerzy, ktorych obserwuje duza spotecznosc (setki
tysiecy na Facebooku, Instagramie, Snapchacie czy
YouTube) mogg zazyczy¢ sobie wiekszych kwot:

— pojedyncze zdjecie na Instagramie to niekiedy koszt 1-2
tysiecy ztotych,

— za wWpis na blogu 4-7 tysiecy ztotych lub wiecej, jezel
chcemy aby dodatkowo przeprowadzili konkurs bedzie to
prawdopodobnie dodatkowo ptatne,

— pojawienie sie na wydarzeniu to kwota ok. 10-18 tysiecy
ztotych,

— 3-5 minutowy filmik o naszym produkcie to koszt ok 20-50

tysiecy ztotych.



A moze mniej
mniejszych
iInfluencerow??



Czas na trenady!



Facebook

I Video

I Live

I AR/VR
1 Chatboty
I Stories

1 Grupy / lokalne spotecznosci



Instagram

Twoj profil musi by¢ estetyczny, spojny i mieC
najwazniejsze dane

Postaw na Instagram Stories (formatki)
Stworz Highlights

Uzywaj hashtagow i dodatkow

Selfie :)

Rozwdj czesci reklamowej



Instagram

1 Promuj profil w innych mediach spotecznosciowych
1 Wspotpracuj z innymi markami

1 Pamietaj o influencerach



Content

1 Obserwuj trendy

I Zamien blog posty na video

1 Wykorzystaj User Generated Content
1 Baw sie danymi / liczbami

1 Wspotpracuj



Content

I Social Swap

1 Sharing

1 Dopasuj format do platformy
1 Powtarzaj ciekawe materiaty
1 Daj wartosc¢ odbiorcom
1

Dbaj o nich.



Pamietaj!

1 Transparentnosc i autentycznosc jest najwazniejsza
1 Personalizuj swoj przekaz

1 Buduj zaufanie

1 Wykorzystuj platformy do wiadomosci

I Tworz wertykalne materiaty



Pamietaj!

1 Mikroinfluencerzy

I Sztuczna Inteligencja bedzie zdobywac salony
1 Sprzedawaj w social mediach

I Pokolenie Z nadchodzi

1 Wygraj naturalnoscig






#10
Trendow na 2020 rok



Trend 1.
Musisz byC w social
media



Trend 2.
Tresci video s3
najbardzie] popularne



Dlaczego video?

. Ludzie coraz mniej czytajg :(
. Ludzie lubig kroétkie tresci
. Dzieki video mozesz mnostwo tresci w krotkim czasie

. Tworzenie jest tanie!



Kilka liczb

. 3X Live

. bx interakcja
. 78% oglada reklamy byle nie ptacic

. 4x konwersja przy edukacji



Jak wykorzystac video do
promociji Twoje] marki?

. Tworz filmy informacyjne
. Tworz relacje z wydarzen
. Badz ciekawy dla odbiorcy

. Informuj o waznych elementach z zycia firmy



Tworz krotkie filmy
Nagrywaj wertykalnie (?)
Dodaj napisy - zwiekszasz dostep / polityka rownosci

Prowadz transmisje na zywo



Trend 3.
Social selling



Co / Gdzie / Jak ?

Instagram

. Stories

. Mikromomenty
. Spotecznosci

. Be there - Be useful - Be quick



Trend 4.
Influencer marketing



Twoil klienci ufajg o wiele
bardzie] osobie, ktorg sledzg
na Instagramie niz Twoim
reklamom.



a doktadnie] mowigc
92% 0s0Db.



Jak wykorzystac
Infuencerow do promocjl
nasze] marki?

Najkorzystniejszg formg wspotpracy stanie sie ta, podczas ktorej
marka, youtuber i skupiona wokot niego spotecznosc¢ wspolnie
przechodzg droge “od zwyktego uzytkownika do eksperta” w
tematyce zwigzanej
Zz danym projektem.

W ten sposob jako beneficjent wykreujesz “wtasnych ekspertow”,
ktorzy bedg jednoczesnie ich ambasadorami.



Jak wykorzystac
Infuencerow do promoc;ji?

1. Dowiedz sie, z kim spedzajg czas Twoi odbiorcy. Komu poswiecajg
uwage?

2. Sprobuj wybudowac relacje z tymi ludzmi. Jak? Zasada
wzajemnosci, wymiana przystug: daj im cos, czego potrzebujg. Badz
uzyteczny.

3. Budowanie relacji to proces. Najgorszy rodzaj relacji to taki, w
ktorym jestes uprzejmy tylko wtedy, kiedy czegos potrzebujesz.
Wpisz budowanie relacji w swoje cele biznesowe.

4. Efektow nie mierz sprzedazg, mierz je iloscig rozmow, ktore masz
z influencerami. Potem, w fazie intensywnej promocji, mozesz
mierzyC¢ skutecznosc¢ takich dziatan stosunkiem prosb (o
rekomendacje) do zgdd.



Trend 5.
Automatyzacja
procesow



Jak wykorzystac
automatyzacje w swoje|
firmie?

. Mailingi

. Newsletter

. Boty / Chatboty
. Analiza i zbieranie danych

. Prowadzenie promocji w social mediach



Trend 6.
Event Marketing



TAK CZY NIE?

1. Jedna z najpopularniejszych form
reklamy

2. Duza konwersja

3. Ludzie nie sg zmeczeni tg formag



Rodzaje sponsoringu:
1. Kultury

2. Sportowy

3. Sfery spotecznej

4. Srodkdw masowego przekazu



Rodzaje sponsoringu:
1. Finansowy
2. Rzeczowy

3. Ustugowy



Trend 7.
Autentycznosc jest
przewagg konkurencyjng



Twoi klienci komunikujg sie nie tylko z Tobg, takze
miedzy sobg. Robig to szybciej | bardziej intensywnie
niz kiedykolwiek wczesnie.

W tym nattoku informacyjnym cenimy sobie
autentycznosc¢ — bo spora czesc¢ z otaczajgcego nas
szumu to fake news, na ktére musimy uwazac.

Autentyczna i transparentna marka wiele zyskuje
w takim srodowisku.



80% lubi to.



Jak wykorzystac
autentycznosSc w promocjl
marki?

. Zrob szybki audyt tego, co pojawia sie w internecie na temat Twojej
projektu. Na co narzekajg konsumenci? Pracownicy? lle w tym
prawdy?

. Zacznij od wewnatrz. Transparentnosc na nic sie nie zda jesli
bedzie tylko PR-owg przystawkg. Porozmawiaj szczerze z
wtasnym zespotem.

. Znajdz krytykow wsrod Twoich klientéw i porozmawiaj z nimi.
Wystuchaj ich | szczerze powiedz, co mozesz z tym zrobic.
Powiedz tez, jesli nie jestes w stanie zrobic nic — to o wiele lepsze
niz brak wiadomosci.

. Opowiedz gtosno o drodze do rozwigzania problemu. Wybierz na
poczatek kanat, w ktorym mozesz liczy¢€ na przychylnosc¢. Cwicz
rozprawianie sie z negatywnymi komentarzami.



Trend 8.

Strona internetowa nadal jest
(i bedzie)
podstawg komunikacji marketingowe;






Opublikowanie spo
prezentujgcego
funkcjonalnosci pro
podnosi konwersje
0 65%.

Materiat wideo ang
90% bardziej od tek




Kilka podpowiedz

. Strona musi byC czytelna i przejrzysta
. Strona musi byC responsywna i przystosowana do telefonow
. Strona musi utatwia¢ komunikacje

. Strona musi zachecac¢ do wspotpracy



Jak wykorzystac strone
internetowg w promocji ?

. Publikuj regularnie tresci

. Wiecej tresci = wiecej fraz kluczowych i przychylniejsze
spojrzenie Google na naszg strone internetowa.

. Wiecej tresci = pozycja eksperta

. Wiecej tresci = wiecej odbiorcow = wiecej ruchu na stronie =
wieksze zainteresowanie naszym projektem

. Komunikuj sie z obiorcami (chat)



Trend 9.
Tworz wiasne
materiaty



Co powinnismy tworzyc¢
?

. Whtasne tresci (nie linkujmy cudzych artykutow)
. Zdjecia - nie kupujmy zdjec stokowych

. Grafiki I infografiki

. Nagrania video

. Podcasty



Jak wykorzystac autorskie
materiaty w promocji?

1. Witasne tresci oznaczajg lepsze zasieqi
2. Transmisje na zywo dajg najwieksze zasiegi

3. Budujesz wiarygodnosc



Trend 10.
VR / AR



Nie zapomnij O

1. Eco
2. 5¢

3. CSR



Narzedzia godne
polecenia



Narzedzia godne
polecenia





















| to Juz..
Koniec



. Podstawy Facebook Ads

Tworzenie kampanii marketingowych w
mediach spotecznosciowych.

Autor



Program kursu

Podstawy podstaw — Jaki cel chce osiggngc?

Ludzie — Internauci, troche inni niz w rzeczywistosci.

Czym jest strategia kampanii marketingowej?

Jak stworzy¢ konto reklamowe i menedzera firmy?

Wazna checklistal — Odbierz.

Schemat kampanii marketingowej na Facebooku. (piramidka reklamowa)

Cele reklamowe na Facebooku — Co musisz o nich wiedzie¢? (+ troche o
algorytmach).
Moja pierwsza reklamal!

I Targetowanie zestawow reklam.
I Reklama — kreacja jest kluczem.



- Podstawy podstaw

- Jaki cel chce osiggngc?



Zanim zaczniesz zastanow sie co chcesz
0siggngc! (wypisz to sobie, kartka to najlepszy
przyjaciel)

I Chcesz budowac swiadomos¢ marki?



Chcesz budowac swiadomosc marki?

I Tak? Tylko po co?



Chcesz budowac swiadomosc marki?

I Tak? Tylko po co?

Notatka!



Chcesz budowac s Mosc marki?

Przyktad:

Welzlel




Zanim zaczniesz zastanow sie co chcesz
0siggngc!

I Chcesz budowac swiadomosc¢ marki?

I Chcesz pozyskiwac klientow?



Chcesz pozyskiwac klientow?

I Okej, w jaki sposob?



Chcesz pozyskiwac klientow?

I Okej, w jaki sposob?

Rozumiem,
reklama...




Chcesz pozyskiwac klientow?
I Okej, wjaki sposob?

Spojrz gtebigj!



Chcesz pozyskiwac klientow?

I Okej, w jaki sposob?

(lecz musisz sie
zastanowic czy te
osoby majg do Ciebie
zadzwonic, wypetnic
formularz, napisac
wiadomosc, przyjsc do
sklepu, a moze wejsc na
strone i zarezerwowac
ustuge)



Zanim zaczniesz zastanow sie co chcesz
0siggngc!

I Chcesz budowac swiadomosc¢ marki?
I Chcesz pozyskiwac klientow?

I Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie kogo chcesz pozyskac!



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!

I Kim ma by¢ Twaj klient?



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!

I Kim ma by¢ Twaj klient?

I Kim aktualnie jest Twoj klient?



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!

I Kim ma by¢ Twaj klient?

I Kim aktualnie jest Twoj klient?

I Czy Twgj klient jest klientem, ktory powinien by¢ Twoim klientem?



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!

I Kim ma by¢ Twaj klient?

I Kim aktualnie jest Twoj klient?

I Czy Twgj klient jest klientem, ktory powinien by¢ Twoim klientem?

I Albo czy Twoj klient jest klientem jakim chciatbys, by byt klientem?



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!

I Kim ma by¢ Twaj klient?

I Kim aktualnie jest Twoj klient?

I Czy Twgj klient jest klientem, ktory powinien by¢ Twoim klientem?

I Albo czy Twoj klient jest klientem jakim chciatbys, by byt klientem?

I Ajezeli masz tylko takich klientow to czemu masz tylko takich klientow?



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!

| znowu, spojrz
gtebigj!



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!

I Kim ma by¢ Twgj klient?

I Kim aktualnie jest Twoj klient?

I Czy Twdj klient jest klientem, ktory powinien by¢ Twoim klientem?

I Albo czy Twgj klient jest klientem jakim chciatbys, by byt klientem?

I Ajezeli masz tylko takich klientéw to czemu masz tylko takich klientow?

Notatka!

(w pdzniejszej czesci zaje¢ bedziecie mogli tez odebrac takie szkice Persony Twojego klienta - ktére pomogg Wam
okresli¢ grupe odbiorcéw)



Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie
kogo chcesz pozyskac!

I Kim ma by¢ Twgj klient?

I Kim aktualnie jest Twoj klient?

I Czy Twdj klient jest klientem, ktory powinien by¢ Twoim klientem?

I Albo czy Twgj klient jest klientem jakim chciatbys, by byt klientem?

I Ajezeli masz tylko takich klientéw to czemu masz tylko takich klientow?

Notatka!




Zanim zaczniesz zastanow sie co chcesz
0siggngc!

I Chcesz budowac swiadomosc¢ marki?
I Chcesz pozyskiwac klientow?
I Zanim zaczniesz pozyskiwac, zastanow sie kogo chcesz pozyskac!

I Pomysl jaki cel ma spetnia¢ Twoja reklama.



Pomysl| jaki cel ma spetniac¢ Twoja reklama.



Pomysl| jaki cel ma spetniac¢ Twoja reklama.

I Czy chcesz jak na poczatku budowac swiadomos¢ marki?



Pomysl| jaki cel ma spetniac¢ Twoja reklama.
I Czy chcesz jak na poczgtku budowac swiadomosc¢ marki?

I Budowac jej zasiegi?



Pomysl jaki cel ma spetniac Twoja reklama.
I Czy chcesz jak na poczatku budowac swiadomos¢ marki?
I Budowac jej zasiegi?

I Pozyskiwac aktywnosc¢ wokot Twoich postow na Facebooku?



Pomysl jaki cel ma spetniac Twoja reklama.
I Czy chcesz jak na poczatku budowac swiadomos¢ marki?

I Budowac jej zasiegi?

I Pozyskiwac aktywnosc¢ wokot Twoich postow na Facebooku?

I Pozyskiwac fanow Twojej strony na Facebooku?



Pomysl jaki cel ma spetniac Twoja reklama.
I Czy chcesz jak na poczatku budowac swiadomos¢ marki?

I Budowac jej zasiegi?

I Pozyskiwac aktywnosc¢ wokot Twoich postow na Facebooku?

I Pozyskiwac fanow Twojej strony na Facebooku?

I Amoze wejscia na strone?



Pomysl| jaki cel ma spetniac¢ Twoja reklama.

Czy chcesz jak na poczgtku budowac¢ swiadomos¢ marki?
Budowac jej zasiegi?

Pozyskiwac aktywnos¢ wokot Twoich postow na Facebooku?
Pozyskiwac fanow Twojej strony na Facebooku?

A moze wejscia na strone?

Czy sprzedaz Twoich produktow w sklepie internetowym?



- Ludzie!

- Internauci, troche inni niz w rzeczywistosci.



Ludzie...



Ludzie...

Te same nawyKi



Ludzie...

Internet

Zycie



Ludzie...

Przyktad:

Zycie



Ludzie...

Przyktad:

SPRZEDAWCA

Pomoc w

czyms?

Zycie




Przepraszam,
Ze zyje.

Ludzie...

Przyktad:

KLIENT

Zycie




Uff... udato
sie.

Ludzie...

Przyktad:

KLIENT

Nie

NER(Y tyI.I.<.o sie
rozgladam.

Zycie




Ludzie...

Przyktad:

° WYCHODZIMY

Z NICZYM
Wiecej tutaj

nie wrocel

Zycie




Ludzie...

Przyktad:

Ten kolor nie do konca do
Pani pasuje...

Ale w tej sukni obok, Pani
genialne ksztatty beda
Swietnie podkreslone.

| mamy na nig promocjel

Zycie

kie
o Rcarwedt

DORADCA




Ludzie...

Przyktad:

MISJA WYKONANA!

Zycie




Ludzie...

Internet



Ludzie...

Przyktad:

Internet



Ludzie...

Przyktad:

SPRZEDAWCA

Pomoc w

czyms?

Internet




Zaduzo
komunikatow!

Ludzie...

Przyktad:

KLIENT

Zycie




Ludzie...

Przyktad:

Ja tylko

przeglagdam!

Internet

KLIENT




Ludzie...

Przyktad:

Wiecej tutaj

nie wrocel

Internet

WYCHODZIMY

Z NICZYM




Ludzie...

Przyktad:

Ostatnio podobaty Ci sie te
produkty.
Pamietaj, ze wcigz czekajg one
w Twoim koszyku i potrzebuja
opieki.

Wiemy, ze ciezko zaopiekowaé
sie takg iloscig — dlatego tap
rabat i wracaj do koszyka po

swoje produkty!

Internet

REKLAMA
REMARKETINGOWA

(polub mnie,
daje Ci co$
za darmo)




Ludzie...

Przyktad:

o MISJA
@ WYKONANA!

Internet




Ludzie...

Notatka!




Internauci, troche inni niz w rzeczywistosci.



Internauci, troche inni niz w rzeczywistosci.

Coich

odroznia?




Co odroznia konsumentow w internecie a w
rzeczywistosci?



Co odroznia konsumentow w internecie a w
rzeczywistosci?

I Potrzeba kupna.



Co odroznia konsumentow w internecie a w
rzeczywistosci?

I Potrzeba kupna.

I Czas uwagi.



Co odroznia konsumentow w internecie a w
rzeczywistosci?

I Potrzeba kupna.
I Czas uwagi.

I Poziom skupienia



Co odroznia konsumentow w internecie a w
rzeczywistosci?

I Potrzeba kupna.
I Czas uwagi.
I Poziom skupienia

I Proces decyzji zakupowej.



Potrzeba Kupna



Potrzeba Kupna



Potrzeba Kupna



Potrzeba Kupna



Potrzeba Kupna



Potrzeba Kupna



Czas uwagi.

Handlowiec, dzwonigc przez telefon ma ok. 8 sekund na przykucie uwagi zanim odbiorca rzuci

stuchawka.
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Czas uwagi.

Handlowiec, dzwonigc przez telefon ma ok. 8 sekund na przykucie uwagi zanim odbiorca rzuci
stuchawka.

Tworzac reklame inStream masz juz tylko 5 sekund na przykucie uwagi swojg kreacja i na poruszenie
nig danego problernu.
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Czas uwagi.
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Czas uwagi.
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Handlowiec, dzwonigc przez telefon ma ok. 8 sekund na przykucie uwagi zanim odbiorca rzuci
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Tworzac reklame inStream masz juz tylko 5 sekund na przykucie uwagi swojg kreacja i na poruszenie
nig danego problernu.

Przewijjajac strone gfowng na Facebooku, badZ Instagramie moga byc to juz tylko 4 sekundy na
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Czas uwagi.

Handlowiec, dzwonigc przez telefon ma ok. 8 sekund na przykucie uwagi zanim odbiorca rzuci
stuchawka.

Tworzac reklame inStream masz juz tylko 5 sekund na przykucie uwagi swojg kreacja i na poruszenie
nig danego problernu.

Przewijjajac strone gfowng na Facebooku, badZ Instagramie moga byc to juz tylko 4 sekundy na
przykucie uwagy.

W Social Medliach czas leci znacznie szybcief wiec kazaa minuta jest niezwykie wazna!
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Poziom Skupienia

Tysigece komunikatow na minute! — Komunikatow rekiarmowych.

W Social Mediach czas leci znacznie szybcief wiec kaZda minuta jest niezwykle wazna!

Kazde 60 sekund ma ogromne znaczenie!



Poziom Skupienia

Zrodto:
Soclalpress.p/




Poziom Skupienia Zrddo

Socialpress.p/




Poziom Skupienia

Mowi sie Ze uzytkownicy Facebooka potrafig w ciggu jednego dnia przewinac nawet 300 m tresci na

Stronie gfowney. Co jest porownywalne do wielkosci WieZy Eiffla.
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Jest zfozony z bardzo wielu czynnikow.

Rozpoznanie
problemu

Uswiadomienie sobie, ze dana
rzecz jest nam potrzebna, a
nawet niezbedna.

Poszukiw
informaciji.

/aznajomienie sie z wtasciwosciami produktu, po
ktory chcemy siegngc, poznawanie opinii innych

konsumentow czy rodziny, skupienie uwagi na




Proces decyzji zakupowej!

Jest zfoZony z baradzo wielu czynnikow.
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serwisu, warunki wspotpracy.
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Jest zfoZony z baradzo wielu czynnikow.

Okreslenie, ktory produkt
Rozpoznanie warto wybrac¢ ze wzgledu na

problemu cene, dostepnosc, lokalizacje
_— — o serwisu, warunki wspotpracy.
Uswiadomienie sobie, ze dana

rzecz jest nam potrzebna, a
nawet niezbedna.

informaciji.

/aznajomienie sie z wtasciwosciami produktu, po
ktory chcemy siegngc, poznawanie opinii innych

konsumentow czy rodziny, skupienie uwagi na
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Jest zfozony z bardzo wielu czynnikow.

Okreslenie, ktory produkt
Rozpoznanie warto wybrac¢ ze wzgledu na
problemu cene, dostepnosc, lokalizacje

serwisu, warunki wspotpracy.

Uswiadomienie sobie, ze dana
rzecz jest nam potrzebna, a
nawet niezbedna.

Poszukiw
informaciji.

Zaznajomienie sie z wtasciwosciami produktu, po Klient stwierdza, ze
ktory chcemy siegnaé, poznawanie opinii innych kupuje (bgdz nie
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Okreslenie, ktory produkt
Rozpoznanie warto wybrac¢ ze wzgledu na
problemu ceng, dostepnosc, lokalizacje

- — —r serwisu, warunki wspotpracy. ZaChOWG_nIa
Uswiadomienie sobie, ze dana po zakupie.

rzecz jest nam potrzebna, a
nawet niezbedna.

zakupowa.

informaciji.
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Proces decyzji zakupowej!

Jest ztozony z bardzo wielu czynnikow.

Okreslenie, ktdry produkt Naturalne jest, ze klient po
Rozpoznanie warto wybrac ze wzgledu na dokonaniu zakupu nadal
problemu cene, dostepnosc, lokalizacje

serwisu, warunki wspotpracy.

Uswiadomienie sobie, ze dana
rzecz jest nam potrzebna, a
nawet niezbedna.

zakupowa.

informaciji.

Zaznajomienie sie z wtasciwosciami produktu, po Klient stwierdza, ze
] ktory chcemy siegnaé, poznawanie opinii innych kupuje (badz nie

konsumentoéw czy rodziny, skupienie uwagi na kupuje) dany produkt.




Proces decyzji zakupowej!

Jest ztozony z bardzo wielu czynnikow.

,Warto wzig¢ pod uwage wptyw reklamy na zachowania
konsumentow. Nawet jesli wydaje nam sig, ze decyzje o zakupie
podejmujemy samodzielnie i racjonalnie, reklama silnie oddziatuje na
decyzje zakupowag.”

Zrodto:
eostroleka.p/




- Strategia kampanii marketingowej!

- Co to takiego?
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Przez strategie rozumie sie doktaadnie opisany schemat arogi, poczynari, dziatarn od punktu A do punkitu
Z, ktory doprowadzi nas do osiggniecia zarmierzonych w strategii celow.
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nazywane jest ,dogrzewaniem leaga’ i skupia sie na przeprowaazeniu, kazdego potencjalnego kiienta
przez wszystkie etapy lejka, ktore powstaty na podstawie decyzji zakupowych konsurnentow.
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Skuteczna kampania marketingowa powinna oplerac sie na Skuteczne/ strategli  karmpanii
marketingowey.

Przez strategie rozumie sie doktaadnie opisany schemat arogi, poczynari, dziatarn od punktu A do punkitu
Z, ktory doprowadzi nas do osiggniecia zarmierzonych w strategii celow.

Istota strategii karmpanii marketingowej polega przeprowadzeniu potencjalinego konsumenta przez oba

lejki (sprzedaZowy i§ marketingowy), na kazdym kroku motywujac go do zakupu. Zjawisko to potocznie
nazywane jest ,dogrzewaniem leaga’ i skupia sie na przeprowaazeniu, kazdego potencjalnego kiienta
przez wszystkie etapy lejka, ktore powstaty na podstawie decyzji zakupowych konsurnentow.

W kampanii marketingowey ,lejek marketingowy” opisuje droge konsumenta od nieswiadomosci do
interakcji z ostatnig rekiamag, ktora przekierowata go na strone skilepu internetowego. Z Kolei lejek
sprzedazowy” to wszystko to co dzigje sie od wejscia na strone az po dokonanie Zakupu.
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Etapy lejka

Poznaj mnie!

Polub mnie!
Zaufaj mi!

Kup ode mnie lub polec
mnie komus innemtu,




Strategia kampanii marketingowej

Moze byc
zfoZona



Strategia kampanii marketingowej

Moze Iub
prostsza



Strategia kampanii marketingowej




- Jak stworzy¢ konto reklamowe i menedzera firmy?



Tworzenie menedzera firmy i konta
reklamowego

I 1. Wchodzimy na: https://business.facebook.com/
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Tworzenie menedzera firmy i konta
reklamowego

I 1. Wchodzimy na: https://business.facebook.com/

I 2. Klikamy w ,Utworz firme”

Po wypetnieniu wszystkich danych otrzymamy od Facebooka maila z potwieradzeniem.
Po jego potwierdzeniu, link znajdujacy sie w mailu przeniesie nas do nowo utworzonej
firmy w Business Managerze.




Tworzenie menedzera firmy i konta
reklamowego

I 3. Klikamy ,dodaj konto reklamowe”.
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Tworzenie menedzera firmy i konta
reklamowego

I 5 W oknie ponizej wpisujemy identyfikator istniejgcego juz
konta reklamowego, (ten identyfikator znajdziesz z tatwoscig,
pojawia sie zawsze przy nazwie konta)
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Tworzenie menedzera firmy i konta
reklamowego
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firme, do ktorej podpiete jest nasze konto reklamowe. Potem jak
na zrzutach.
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I 2. Wchodzimy w ustawienia firmowe, w prawym, gornym rogu.
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I 1. Wchodzimy na https:/business.facebook.com i wybieramy
firme, do ktorej podpiete jest nasze konto reklamowe. Potem jak

na zrzutach.

I 2. Wchodzimy w ustawienia firmowe, w prawym, gornym rogu.




Instrukcja dodania metody ptratnosci

I 3. Przechodzimy do zaktadki ptatnosci z lewej strony na dole

| klikamy ,,Dodaj".




Instrukcja dodania metody ptratnosci

I 3. Przechodzimy do zaktadki ptatnosci z lewej strony na dole

| klikamy ,,Dodaj".
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I 4. Wpisujemy dane karty, pamietajgc o poprawnej walucie i kraju
rozliczenia.
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I 4. Wpisujemy dane karty, pamietajgc o poprawnej walucie i kraju
rozliczenia.




- Wazna checklista! — Odbierz.



Odbierz

I 1. Szkice okreslania grup docelowych.
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Odbierz

I 1. Szkice okreslania grup docelowych.

I 2. Szkice tworzenia Persony.

I 3. Checkliste onboardingowa tworzenia konta reklamowego |
menedzera firmy na Facebooku.

I 4 Catg prezentacje.

I 5. Zaproszenie do grupy, na ktorej bede mogt odpowiedzie¢ na
wszystkie Wasze pytania.




Przepisz link:

https://bit.ly/checklistaFB




Przepisz link:

https://bit.ly/checklistaFB

Po czym wpisz hasto:

Checklista”




- Schemat kampanii marketingowej
na Facebooku.

- Piramidka reklamowa.



Kazda kampania marketingowa na Facebooku
sktada sie z:
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I 1. Jednej kampanii.




Kazda kampania marketingowa na Facebooku
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I 1. Jednej kampanii.
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Kazda kampania marketingowa na Facebooku
sktada sie z:

I 1. Jednej kampanii.

I 2. Jednego lub kilku zestawow reklam.

I 3. Jednej lub kilku reklam na jeden zestaw reklam.




Schemat kampanii marketingowej na
Facebooku

/estaw reklam

Reklama

Reklama

Kampania

/estaw reklam

Reklama

Reklama

/estaw reklam

Reklama

Reklama




- Cele reklamowe na Facebooku.

- Co musisz o nich wiedzie¢? ( + algorytmy )



Cele reklamowe na Facebooku
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Cele reklamowe na Facebooku



- Moja pierwsza reklamal

- Targetowanie zestawow reklam.



Targetowanie zestawow reklam



Targetowanie zestawow reklam

Ruch

Wybierz miejsce, w kiore chcesz skierowac ruch. Pozniej wprowadzisz wiecej informacji o miejscu docelowym.

« Witryna internetowa
Aplikacja ©@

Messenger @



Targetowanie zestawow reklam

Dynamiczny materiat reklamowy

Przeslij elementy materialow reklamowych, takie jak obrazy nagitowki, dzieki kiorym automatycznie
wygenerujemy kombinacje zoptymalizowane pod katem grupy odbiorcow. Warianty moga zawierad
rézne formaty lub szablony na podstawie przynajmniej jednego elementu. Dowiedz sie wiece].
Dowiedz sie wiece]

Oferta
Uzyskaj wiecej konwersji, tworzac oferte, ktorg ludzie moga zapisac i o kidrej beda ofrzymywac
przypomnienia. Dowiedz sie wiecej



Targetowanie zestawow reklam
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Targetowanie zestawow reklam

Umiejscowienia
Wyswietlaj reklamy odpowiednim osobom we wiasciwych miejscach.

e Automatyczne umiejscowienia (zalecane)

UzZyj automatycznych umiejscowien, aby zmaksymalizowac budzet | wyswietlic reklamy wiekszej liczbie osob.
System wyswietlania Facebooka bedzie przydzielac budzet zestawu reklam do wielu umiejscowien w zaleznosci
od tego, gdzie reklamy bedg osiggac najlepsze wyniki. Dowiedz sie wiecej

Reczne umigjscowienia

Wskaz recznie miejsca do wyswietlania swojej reklamy. Im wiecej miejsc wybierzesz, tym wiecej bedziesz miec
sposobnosci dotarcia do docelowej grupy odbiorcow i osiagniecia celéw biznesowych. Dowiedz sie wiecej
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Targetowanie zestawow reklam

¥ Relacje .,,,f

Wyswietlaj bogate wizualnie relacje dzieki
imersyjnym, petnoekranowym reklamom pionowym

Relacje na Facebooku .,,,.f
Instagram Stories .,,,.f
Messenger Stories .,,,.f
¥  In-Stream v
Blyskawicznie zwro¢ uwage widzow ogladajacych
filmy
Wideo typu in-stream na Facebooku v
w  Szukaj o

Zwieksz widocznosc firmy w wyszukiwarce na
Facebooku

VWyniki wyszukiwania na Facebooku .,,,.f



Targetowanie zestawow reklam
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- Moja pierwsza reklamal

- Reklama — kreacja jest kluczem!
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Reklama



Konlec



