WZOR NA SUKCES,

CZYLI JAK TWORZYC POSTY W MEDIACH
SPOLECZNOSCIOWYCH, KTORE ZMIENIAJA
OBSERWATOROW W KLIENTOW.

Po co prowadzisz swoje media spotecznosciowe? Hobbystycznie? Ok.
W takim razie nie jest Ci potrzebna zadna strategia, ani plan dziatania.
Pisz z serca i o tym, co Cie interesuje. To tyle.

Ale. Jezeli chcesz wreszcie zacza¢ zarabia¢ na swojej pasji i swoich
zainteresowaniach, to strategia contentu jest Ci niestety/stety potrzebna.
Dlaczego? Bo bez tego btgkasz sie po omacku. Nie trafiasz z wtasciwymi
treSciami do wtasciwych ludzi. Nie poruszasz tematéw, ktére sg dla nich
istotne i nie adresujesz swoich tresci do wtasciwych grup Twoich odbiorcow.

| tu przechodzimy do pierwszej przeszkody w tworzeniu skutecznych
tekstow, ktore faktycznie wptywajg na odbiorcéw. Grupa docelowa. Byc¢
moze Twoje tresci nie sg na ten moment skuteczne, bo nie docierasz do
wiasciwych ludzi? Moze Twoi odbiorcy to chwilowo zlepek przypadkowych
os6b i dlatego Twoje dziatania nie sg skuteczne, bo raz trafiasz raz nie. Taka
troche loteria Ci z tego wychodzi.

W tym miejscu nie bede szczegétowo poruszac tego tematu, bo nie to jest
celem tej publikacji. Chce Ci podesta¢ w miare uniwersalne wzory i schematy
postow, ktére mozesz publikowaé, by skutecznie wptynaé¢ na dziatania i
aktywnos$¢ Twoich odbiorcéw. Gdybym chciata tez oméwi¢ z Tobg grupe
docelowa, to wyszto by nam tomiszcze na miare doktoratu :)

Nie lubie jednak tak zostawia¢ swoich odbiorcow w kropce, wiec dam Ci

pewne wskazowki, ktore pomoga Ci poradzi¢ sobie z okresleniem Twojej
grupy docelowe;.
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JAK OKRESLIC GRUPE ODBIORCOW?

1. Wykorzystaj badania rynku: Dowiedz sie, kto jest zainteresowany Twoim
produktem/ustuga. Badania moga obejmowac analize konkurencji, analize
demograficzng i psychograficzng potencjalnych klientéw.

2. Potrzeby i problemy: Zastanow sie, jakie potrzeby lub problemy Twoja
oferta moze rozwigza¢. Skupienie sie na tych obszarach pomoze skierowac ja
do odpowiednich oséb.

3. Segmentacja: Podziel rynek na mniejsze segmenty, uwzgledniajgc réznice
w zachowaniach, preferencjach i cechach demograficznych.

4. Persona: Stworz fikcyjne postacie (persony) przedstawiajace typowych
przedstawicieli Twojej grupy docelowej. To pomoze lepiej zrozumiec ich
potrzeby i podejscia.

5. Pytania: Zadaj sobie pytania takie jak: Kim sg moi potencjalni klienci? Co
ich motywuje? Jakie sg ich cele? Gdzie spedzajg czas? Jakie problemy
chcieliby rozwigzac?

6. Testowanie: Przetestuj swoje pomysty, oferte i komunikacje na matej
grupie, by zobaczy¢, jak reaguja. To pozwoli dostosowac swoje podejscie.

7. Feedback: BadZz otwarty na feedback od istniejacych klientéw lub
uzytkownikoéw. To pomoze dostosowac sie do ich potrzeb.

Mam nadzieje, ze choc troche Ci to pomoze. A jezeli masz juz swoja grupe, to
opisz jg ponizej. Moze Ci sie to pdzniej przydad.
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C0C ZNAJDZIESZ W TYM WORKBOOKU?

1. Najwazniejsze i kluczowe informacje na temat lejka sprzedazowego oraz
komunikatow, ktére sprawdzajg sie na jego poszczegdlnych etapach.
Dowiesz sie tez, gdzie te tresci publikowac.

2. W workbooku znajduja sie ¢wiczenia, ktore od razu pomogg Ci odnalez¢
najwazniejsze informacje na danym etapie. Dzieki temu praktycznie od
razu bedziesz w stanie stworzy¢ swoje skuteczne posty, ktére zadziatajg
na Twoich odbiorcéw.

3. Do kazdego etapu lejka przygotowatam kilka wzoréw postow, ktére sie
sprawdzaja. To konkretne komunikaty, ktére mozesz niemalze zywcem
wykorzysta¢. Woystarczy tylko, ze pod zmienne podstawisz swoje
problemy/rozwigzania/informacje. Fajne, prawda?

4. Kilka schematow lejka sprzedazowego z tresciami, ktére na
poszczegdlnych etapach warto wdrozy¢. To instrukcja ,krok po kroku”,
jak zaplanowac i zrealizowac dziatania ukierunkowane na sprzedaz.

Gotowa/gotowy do drogi? To ruszamy!

LEJEK SPRZEDAZOWY - CO TO TAKIEGO?

Lejek sprzedazowy to droga, jakg pokonujg klienci od pierwszego spotkania z
Twojg marka az do zakupu. Dzieli sie go na etapy i na kazdym etapie nalezy
publikowac nieco inne tresci.

Do opisania tej drogi wykorzystuje sie metafore lejka, poniewaz nie wszyscy
ludzie, ktorzy spotkajg sie z Twojg marka, rzeczywiscie stang sie klientami.
Czes¢ z nich ,odpadnie” juz na pierwszym etapie, inni ,wypadng” z lejka na
drugim, a jeszcze inni tuz przed ptatnosciami.

Co warto sobie uswiadomi¢ na poczatku? To, ze kto$ odpada, to nie jest nic

ztego. Dlatego wtasnie wykorzystuje sie metafore lejka, poniewaz w kazdym
biznesie i w kazdej branzy tak jest, ze nie wszyscy stajg sie klientami.
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