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WSTEP

Cze$¢! Mam na imie Natalia. Z marketingiem jestem zwigzana juz od 7 lat,
a reklamy Facebook Ads tworze od ponad 6. Dotychczas dla moich klientéw

zarobitam w sumie ponad 35 000 000 zt i wydatam ponad 3 500 000 zt, aby

to uczynic.

Pasjonuje sie marketingiem i reklamg dla e-commerce, ale podczas moich audy-
téw i konsultacji doradzam réznym firmom, réwniez typowo ustugowym.

Nie jestem teoretykiem. W dalszym ciggu aktywnie prowadze i optymalizuje
konta reklamowe.

Ten e-book to owoc kilkuset godzin konsultacji z moimi klientami oraz praktyki
na ponad 900 kampaniach reklamowych. Wiedza i case studies zawarte w tym
podreczniku spokojnie wypetnityby 20-30 godzin spotkar 1 na 1, ktére wyce-
niam w chwili pisania tych stéw na ponad 11 000 zt netto. Ty otrzymujesz je za
utamek tej kwoty, bo wierze, ze praktyczne porady powinny by¢ dostepne dla
kazdego, kto chce po nie siegngé.

Sama piszg, redaguje, obrabiam graficznie i sktadam moje e-booki (przynajmnie;j
poki col), wiec licze, ze jesli napotkasz jakies btedy, to nieco przymkniesz na
nie oko ;) i koniecznie dasz mi znaé o nich w wiadomosci na moim fanpage’u!
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Jak czytac tego e-booka?

Poradnik powstat z myslg o osobach, ktére zrobity w swoim zyciu minimum 2-3
kampanie reklamowe i chcq lepiej zrozumieé, jakie bfedy poczagtkujgcego mogty
popetnié. Wiele punktéw przeznaczonych jest takze dla oséb $rednio-zaawan-
sowanych, ktére wiedzq, jok dobra¢ cel kampanii i targetowanie, ale mimo to
efektywno$é reklam nie do korica ich zadowala.

Ostatnim rozdziatem e-booka jest , Diagnostyka reklamowa”, czyli swoiste
Q&A. To format zupetnie inny niz konstrukcja e-booka, bo zamiast , wytykaé”
btedy, odpowiada na konkretne problemy. Jesli chcesz, mozesz zaczqé wtaénie
od tego rozdziatu i dopiero po jego lekturze przej$é do poczagtku e-booka.

Na koricu e-booka znajdziesz takze maty stowniczek pojeé wykorzystanych w
tym poradniku.

Po lekturze tego poradnika, zachecam Cig do zapoznania sig z moim podrecz-
nikiem , Profesjonalne reklamy Facebook Ads”. To naturalne poszerzenie tego
e-booka, gdzie rozkladam na czynniki pierwsze caty proces tworzenia profe-
sjonalnych kampanii. Od A do Z.

Teraz pozostawiam cie z lekturg i trzymam kciuki, by twoje reklamy byty jesz-

cze lepszel
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MARKETING

Facebook (Meta) Ads, podobnie jak inne systemy reklamowe, to tylko narzedzie,
ktére powinno by¢ jednym z ostatnich etapédw machiny marketingowe;.

Reklamy sq zaledwie sposobem na egzekucje wczeséniej ustalonej strategii, a nie
marketingiem samym w sobie. Nie zmieniq jakosci i atrakcyjnosci produktu, nie
sprawigq, ze klient zignoruje problemy techniczne na stronie i nie naprawiq kiep-
skiej obstugi posprzedazowe;.

Wedtug stownika jezyka polskiego marketing to:

Dziatania majgce na celu poznanie potrzeb konsumentéw, ustalenie wielkosci
produkcji oraz metod dystrybucji, sprzedazy i reklamy towardw.

Natomiast reklama jest czym$ z gota innym:

Dziatanie majgce na celu zachecenie potencjalnych klientéw do zakupu kon-
kretnych towaréw lub do skorzystania z okreslonych ustug.

Twoje reklamy mogqg by¢ technicznym majstersztykiem, ale popetniajgc btedy
opisane w tym rozdziale, wszelkie wysitki mogq sie okazaé niewystarczajqce.

Pamietaij, sprzedaz jest écisle powigzana z marketingiem.

Tak byto, jest i bedzie. Nawet w dobie niezwykle doktadnych algorytméw to
w dalszym ciggu cztowiek klika , Kup teraz” i to on wpltaca ci pienigdze na konto.

Zacznijmy wiec wyliczanke od najpowazniejszego grzechu wielu performance
marketeréw oraz wiascicieli firm.
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Nie wiesz, kto faktycznie od ciebie kupuje

Najwiekszym grzechem oséb robigcych reklamy jest niewiedza o tym, kto po-
trzebuje ich produktéw lub ustug.

Z tego btedu jak lawinowo pojawiaijq sie kolejne problemy: kiepska kreacja
reklamowa, nieciekawy tekst reklamy, niekonwertujgca strona internetowa oraz
staba obstuga posprzedazowa.

Cyferki widoczne w panelu reklamowym to realni ludzie. Jeéli nie wiesz, kim
sq i jakie ich problemy rozwigzujesz swoimi produktami lub ustugami, to czas
wréci¢ do podstaw.

Jezeli ignorujesz potrzeby swoich klientéw, to w najlepszym mozliwym scenariu-
szu dotrzesz do osdb, ktére wejdq na strone, wypetniq formularz albo do ciebie
napiszq, ale nie bedq chciaty nic od ciebie kupié.

W najgorszym - nie pozyskasz (prawie) zadnych kliknieé w reklame.

Na mojej facebookowej grupie czesto widze pytania w rodzaju ,Jak myslicie,
jakie targetowanie zastosowaé w branzy X2”. Odpowiedz brzmi: kto ma to wie-
dzie¢ lepiej, niz ty - osoba robigca reklamy dla tej wtasnie branzy?

Bezmyslne kopiowanie taktyk reklamowych oséb, ktére tylko zgadujg, kto jest
twoim klientem wyglada troche jak rzucanie w obcych ludZmi swoimi pieniedzmi,
liczqc ze zainwestujqg je z pozytkiem dla ciebie.

Réwnie czesto ludzie pytajq innych, czy reklama X jest ich zdaniem atrakcyjna.
Ponownie wiec odpowiem pytaniem na pytanie: Czy pytasz swojg grupe doce-

lowq? Jedli nie, to jaki jest sens w tym pytaniu?.

Kazdqg rade tego typu, w tym réwniez kazdy punkt tego poradnika musisz
przefiltrowaé przez wtasng wiedze o twojej grupie docelowej.
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Okej, jak wiec dowiedzieé sie, kto moze zechcieé co$ kupié od ciebie?

1. Przeanalizuj demografie wlasnych odbiorcéw w Google Analytics - pomocna
bedzie zaktadka Raporty - Atrybuty Uzytkownika.

2. Sprawdz konkurencje - kto komentuje pod tresciami podobnych firm2 Na jakie
problemy zwraca uwage, co chwali a co gani w dziatalnoéci konkurencii?

3. Przeprowadz ankiete - zaproponuj dodatkowy kupon rabatowy, lead magnet
albo inng korzy$é w zamian za odpowiedzi na kilka pytai. Postaraj sie, by py-
tania byty krétkie, zamkniete i niewymagajgce nadmiernego zastanawiania sie.

4. Zbadaj feedback po zakupie. Napisz maila lub zadzwon do wybranej grupy
klientéw, wyjasniajgc dlaczego ich wrazenia z zakupu sq dla ciebie wazne.
Ta wiedza pozwoli ci zrozumieé, kto jest twojg persong a kto niekoniecznie.

5.Przeczytaj badania dotyczqce swojej branzy. Pamietaj jednak, ze bedg to
mocno us$rednione statystyki, ktére niekoniecznie bedq pasowaé do twojej
grupy docelowe;.

6. Networkuj - bierz udziat w dyskusjach online lub/i offline z osobami, ktére
mogq byé twoimi potencjalnymi klientami. To ogromne (i darmowel!) zrédto
wiedzy o problemach i potrzebach odbiorcéw.

7. Wykorzystaj narzedzia do monitorowania internetu - odkryjesz dyskusje
0s6b, ktére mogq by¢ zainteresowane konkretnymi produktami lub ustugami.

Czy to mnie dotyczy?

Jesli nie masz pewnosci, czy ten problem dotyczy wtasnie ciebie, doktadnie
przestudiuj takie elementy swojej dziafalnosci:
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1. Aktywno$é pod postami na twoim fanpage’v oraz Instagramie:
* Kto komentuje i w jaki sposéb?
Weijdz w profile publiczne komentujgcych oraz reagujgcych - co widzisz?2

W jakim sq wieku, jakiej sq pfci, gdzie pracujq, co publikujg na swoich tablicach,
czym sie interesujq wg ich bio?

* Czy to, co widzisz pokrywa sie z twoim wyobrazeniem o potencjalnym
kliencie?

2. Skorzystaj z filiréw w narzedziu Statystyki (dostepnego w Menedzerze Firmy),
aby pozna¢ demografig i zainteresowania twoich potencjalnych klientéw, na
podstawie wybranych zainteresowan.

Kompleksowy przewodnik po tym narzedziu znajdziesz w moim podreczniku
.Profesjonalne reklamy Facebook Ads”.

00 Meta

2 Natalia Charzynska - Menedzer Firmy (wybrano 3 zasoby) » . M calyok v
Statystyki
Odbiorcy & Eksportyj »
ofe Przeglad
L Aktualna grupa odbiorcow Potencjalni odbiorcy . _
A Wyniki Filtruj X
B Zawartos¢ ielkosé grupy odbiorcéw (D
Lokalizacja
oabiry 19 400 000 - 22 800 000 e r——"
a SCOWOSE
Uzytkownicy na Facebooku i Instagramie w lokalizacji Polska oraz z jeszcze 2 wybranymi filtrami ofal RIFlIedIon DImISIReow0ose
-Q Analiza poréwnawcza
18 - - 65+ v
Wiek i pte¢ () Pleé
Wszystkie v

Zainteresowania
Q_ Dodaj zainteresowanie

Poréwnaj zdobyte dane ze statystykami w Google Analytics oraz raportami
Facebook Ads: czy osoby, ktére kupujg i dodajg do koszykéw pokrywaiq sie
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demografiq twojej persony?

3. Zapytaj sie ludzi, co podoba im sie w twojej firmie, a co nie. Serio. W tym
celu wykorzystaj swéj fanpage/Instagram albo zainstaluj dowolne narzedzie
umozliwiajgce ankietowanie odwiedzajqgcych strone www. Na przyktad HotJar
albo darmowe Microsoft Clarity to prawdziwe kombajny w dziedzinie mierzenia,
jak odbiorcy zachowuigq sie na stronie. Hotlar posiada réwniez widget ankiety.

Jesli zauwazysz duze réznice pomiedzy tym, kim sq kupujqcy, a twoim targeto-
waniem reklam, to juz wiesz, co warto poprawié i w jaki sposdb.

Sama bardzo czesto wykorzystuje opinie moich obserwujgcych, by podjgé de-
cyzje dotyczqce moich produktéw i ustug.
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Nikt ci nie ufa

Twdj potencjalny klient musi ci ufaé. Choéby minimalnie. Bez tego niezwykle
waznego elementu, ktéry budowany jest przez marketing, nie ma szans, by co-
kolwiek od ciebie kupit.

Zanim dokonamy decyzji skutkujgcej opréznieniem portfela, zwracamy uwage
na rézne aspekty dziatalnosci firmy, od ktérej chcemy co$ nabyé. Kazdy z nich
to de facto element marketingu firmy, ktérq reklamujesz. Albo jego braku.

Pierwszym i najbardziej oczywistym elementem tej uktadanki jest strona interne-
towa, na ktérg kierujesz odbiorcédw. Jeszcze kilka lat temu najpopularniejszym
sposobem na okradzenie kogo$ przez internet byto podrzucenie mu wirusa.
Obecnie niemal nikt juz sobie tym nie zaprzqta gtowy, bo pojawity sie o wiele
tatwiejsze taktyki. Specjalisci od bezpieczeristwa nazywaijq je phishingiem. Za-
pewne znasz niektére z nich, jak np. stawianie fatszywych sklepéw internetowych,
ktére po jakim$ czasie okazujq sie piramidami finansowymi.

Co to ma wspdlnego z reklamami?

Ano to, ze zdecydowana wiekszo$é sklepéw internetowych nie jest znana nawet
1% Polakéw.

Nie masz wyjécia - musisz mocno zawalczyé o zbudowanie zaufania. Reklamy
mogq by¢ waznym elementem tych préb, ale nie bez znaczenia jest tez wyglad

twoje| strony internetowej oraz opinie na jej temat w internecie.

Spdjrz na wyniki badania przeprowadzonego przez firme Vistaprint. Przepytali

1800 dorostych Amerykanéw, ktérzy w przesztosci przynajmniej raz odwiedzili
strone internetowq lokalnej firmy.

Okazafo sie, ze prawie 50% ankietowanych byto skfonnych opuscié strone
z powodu nieaktualnych informacji kontaktowych! Natomiast ponad 40%
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zniechecat brak adresu i informacji o godzinach otwarcia firmy. Natomiast ponad
26% ankietowanych zwrécito uwage na kiepski design strony oraz niewtasciwy
dobdr koloréw.

What's most likely to leave you with a bad
impression when visiting a small business’
website?

4,328 answer(s) from 2,107 respondent(s) o

Outdated contact
information

Bad mobile experience

49.7%

17.8%

Fonts that make text

o
hard to read 23.7%

5 26.2%
or color scheme

No address, directions
or business hours

No product information

(Unprofcssu)nal design

|

41.5%

34.3%

None of the above 12.2%

0

26% to tylko okoto 1 osoba na 4 odwiedzajgcych strony lokalne. Jednak, sytuacja

wyglada zupetnie inaczej, jesli tyle wtasnie oséb nie straci zainteresowania twojqg
firmg i dokona konwersji w blizszej lub dalszej przysztosci. Mato ktéra inwestycja

ma tak wysoki stopief zwrotu!
Dodatkowo, jesli wydasz kilka tysiecy ztotych na poprawe wygladu strony, to
kazdego miesigca wydasz mniej na reklamy, bo koszt kliknigcia spadnie w miare

wzrostu checi klikania w nie.

W innym badaniu, przeprowadzonym przez Baymard Institute, zdecydowana

wiekszo$é (sumarycznie ponad 60%) badanych porzucata koszyk wiasnie z po-
wodu niedoboréw technicznych strony:
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Main reasons why consumers abandon their orders during the checkout process in
the United States in 2022

Extra costs too high (shipping, tax, fees) 48%
The site wanted me to create an account

Delivery was too slow

| didn't trust the site with my credit card
information

Too long / complicated checkout process 17%

| couldn't see / calculate total order cost up-front 16%

Website had errors / crashed

Returns policy wasn't satisfactory 12%

There weren't enough payment methods

The credit card was declined

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Share of respondents

Source Additional Information:
Baymard Institute United States; 2022; 4,384 respondents
© Statista 2022

W dobie niezwykle niskiego progu wejicia do biznesu internetowego wydawaé
sie moze, ze postawi¢ sklep internetowy moze dostownie kazdy, a wyklikaé strone
- wizytéwke moze syn kolezanki za 2 czekolady.

Na palcach kilku rgk moge policzyé moich potencjalnych klientéw, ktérzy bar-
dzo pragneli, by kto$ (w domysle - ja) robit im reklamy, podczas gdy budzet na

budowe i rozwéj sklepu internetowego wynosit okrqggte zero ztotych.

Z poczqtku serce mi miekto.

Po rozbudowanych mailach wyjaéniajqgcych, ze reklamy to nie wszystko, pode;j-
mowatam rekawice. Kazda z tych préb zakonczyta sie porazkg.

Jeéli doswiadczony reklamiarz nie potrafi sprzedaé produktu, ktérego nikt realnie
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nie chce, poprzez sklep wyglgdajgcy jok praca na zaliczenie w liceum, to pomys|
jak duze jest prawdopodobieristwo, ze wlasciciel takiej mikro firmy da rade. Moim
zdaniem wynosi okrggfe zero. Aby zarobié, trzeba zainwestowaé przynajmniej

jedng z dwéch rzeczy: czas lub/i pienigdze.
Sklep utworzony w dwa dni i reklamy wyklikane w 2 godziny nie przyniosq
zadnego zysku. Odwiedzajgcy tego typu strone nawet jesli nie potrafi nazwaé

swoich uczué i nie wie, jak wyjasnié niecheé¢ wobec zakupéw, instynktownie
zrezygnuje z zakupéw.

Brak stopki z informacjami o firmie, ptatnosciach i dostawie, dziwne metody
ptatnosci (np. tylko przelew tradycyjny albo PayPal) i zaktadka , O nas” $wiecqca
pustkami to przepis idealny na martwy sklep internetowy i zerowe przychody.

Zaufanie jest rdwnie wazne w kontekscie tworzenia strategii marketingowej, ktéra
ma nie tylko ,wygladaé”, ale i sprzedawaé.

Zobacz, jak wyglada kiepska strona typu , O firmie”:

O NAS

A jok wyglada catkiem niezta:
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O KOl stow kilka

KOI Cosmetics to firma zatozona przez Mame i dwie corki w Warszawie kilka lat temu. Powstata z
pomystu stworzenia naprawde dobrych, dziatajgcych i skutecznych kosmetykow, ale dostepnych dia
kazdego! Od poczgtku chciaty$my stworzyé game kosmetykéw do twarzy, poprzez wszystkie etapy jej
pielegnaciji. | udato nam sig to! Zalezato nam na stworzeniu doskonatych kosmetykow, ktére z
powodzeniem zastqpiq te z najwyzszych sklepowych potek.

Krétka historia KOI

Wartoscig nadrzednq od zawsze byto dla nas to, zeby nasze produkty rzeczywiscie dziataty i byty
skuteczne!Zeby po uzyciu kremow pod oczy i serum do twarzy byto widac i czu¢ efekty. Serum i eliksir,
ktére byty od poczgtku w naszej gamie to rowniez mocno skoncentrowane kosmetyki skomponowane
z doskonatych sktadnikéw, dzigki ktérym skora czuje wyrazng réznice.

Podczas tworzenia firmy wyklarowata sie tez nasza jasna wizja stworzenia naturalnych kosmetykow.
Poczqtki byty dla nas trudne. Miesigce poszukiwania idealnych sktadnikéw, co wigzato sig ze

Czym rézni sie pierwszy opis od drugiego? Marka KOI postawita na opowie-
dzenie historii. Nie tylko widzimy prawdziwe zdjecie zatozycielek marki (bardzo
waznel), ale dowiadujemy sieg, jakie byly jej poczagtki oraz dlaczego w ogéle
Panie zdecydowaly sie na zatozenie firmy.

Emocjonalny wydzwiek strony ,,O nas” przybliza potencjalnych klientéw
do marki, sprawia, ze jest bardziej ludzka, bo stojg za niq konkretne osoby.
W kontekscie budowania zaufania bardziej wierzymy komus$, kto nie ,chowa”
sie za okrggtymi i nic nie znaczqcymi wyrazeniami, pokazanymi w pierwszym
przyktadzie.

Firma sprzedajgca w modelu B2B wzmocni zaufanie odbiorcéw, jesli stworzy
ekspercki blog na swojej stronie.

Nawet jesli bedzie zawieraé 10 artykutéw na krzyz. Pamietaj, ze liczy sie jakosé,
a nie iloé¢. Osobiscie nie mam za grosz zaufania do marek, ktére produkujq setki
artykutéw rocznie - kazdy po max 1000 znakéw ze spacjami, gdzie co drugie
stowo to jawne i wrecz bezczelne lanie wody.
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CEO firmy Brand24, Michat Sadowski, podzielif sie informacig, ze dzieki content
marketingowi, widoczno$¢ ich strony w Google w ciggu 3 lat wzrosta ponad
2-krotnie!

. Michal Sadowski @ .
% Ulubione - Wczoraj o 12:51 - @
Ekspozycja w organicznych wynikach w wyszukiwarkach domeny http://brand24.com Props dla

catego teamu marketingowego! ¢

Performance
Referring domains Avg. URI

urganic pages AVQ. paia traiil Avg. paia trarnic cos

OO 122 16 komentarzy

Ruch organiczny to nic innego jak $wietne Zrédto remarketingu reklam ptatnych,
ktére niemal zawsze sq duzo tarisze, niz préby przekonania do siebie kogos, kto

nigdy nie byt na twojej stronie.

W sektorze B2C (czyli sprzedaz klientom detalicznym) blog moze petnié¢ po-
dobng funkcje, o ile chcesz, aby twoja marka (lub firma, ktérej robisz reklamy)
byta postrzegana jako archetypiczny ,Medrzec”, a nie np. ,Buntownik”. W tej
drugiej sytuacji, marketing firmy musi by¢ dopasowany do stylu (czyli archetypu),
ktéry wybierze.
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https://www.facebook.com/michalsadowski/posts/pfbid0DsppjCLR2zMvvaVRZ9ahFayS5hfQ1xTct5Jsa7MeN9rSqbEUBDdbsbtzR5fCpc7Sl

Jeéli bedziesz mieszaé rodzaje komunikaciji, ktére sqg totalnie od siebie rézne (np.
powazne, analityczne artykuly vs posty w rodzaju , pigtek pigtunio”), to raczej nie
masz szans, aby zyskaé zaufanie ludzi. Spéjnoéé w marketingu jest niezwykle
wazna. Bez niej nie ma mowy o zaufaniu na dtuzszq mete.

Wiele firm idzie mocno na skréty w pogoni za zaufaniem. W tym celu prébujg
korzystaé z tzw. ,reguly autorytetu”. Polega on na otaczaniu sie ludzmi, ktérzy
w danym $rodowisku sq powazani i podziwiani. Najprosciej w tym celu do pracy
zaprzqc... influenceréw.

Jesli chcesz zmniejszyé ryzyko wspétpracy z pseudo influencerami (ktérzy
bardziej sq celebrytami, niz naprawde wptywowymi osobami), celuj w mikro
influenceréw.

Sq oni czegsto sq duzo bardziej wiarygodni dla swoich odbiorcéw niz osoby,
ktére w kazdym poscie reklamujq innq firme. Pamietaj jednak, ze prawdziwie
udana wspétpraca bazuje na wzajemnym zaufaniu, szacunku i zrozumieniu. Od
dawna w ztym tonie sq maile w rodzaju , Cze$é, opublikujesz na swoim |G zdjecie
z naszq ksigzkq?”. Tego typu komunikacja nie oferuje nic w zamian. Influencer
przez lata buduje swojq spotecznosé i tak - to tez jest praca. Jedli wiec chcesz
kupié jego widownie za 20 zt netto, to wiedz, ze to sie nie uda. Zastandw, sie
jakq realng warto$¢ dla odbiorcéw influencera oraz jej/jego samego przyniesie
wspdtpraca.

To musi by¢ wspétpraca typu win-win, tak jak byfo to np. w niezwykle popularnym
filmie Krzysztofa Gonciarza pt. ,Wiecej niz jedno zycie”. Twérca dostat pienigdze
na wyprodukowanie wysokiej jakosci filmu, a firma otrzymata $wietng promocie.
Video jest do dzi$ odtwarzane na YouTube, dzieki czemu jest to de facto ,mar-
keting pasywny”. Raz stworzone dzieto, zarabia na siebie przez przystowiowq
nieskonczono$é”.
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Duzo trudniejszym zadaniem bedzie samodzielne stworzenie influencera, ktéry
jest ambasadorem marki. Swietnie na tym polu radzita sobie marka Orsay, kiéra
powaznie podchodzita do wyboru ambasadorek i miata konkretny, dtugofalowy
plan na tego typu wspdtprace.

Czy to mnie dotyczy?

Zweryfikuj poziom zaufania swoich odbiorcéw na dwéch ptaszczyznach: tech-
nicznej i marketingowe;.

Strona www:

1. Zainstaluj narzedzie HotJar, Microsoft Clarity lub inne, ktére rejestruje dzia-
tania uzytkownikéw na stronie. Obejrzyj minimum 50 nagran. Co widzisz?
W ktérym miejscu odbiorca opuszcza strone? Jesli zauwazysz, ze przez diuzszy
czas zatrzymuije sie na informacjach w stopce, bfgdzi po stronach , O nas”,
,Dostawa”, czy ,Ptatnoéci”, to bardzo mozliwe, ze ma problem z zaufaniem
do marki, ktérg reklamujesz.

2.Poprzez dowolne narzedzie do analizy liczby wyszukiwar stéw kluczowych
sprawdz, jak czesto wyszukiwane sq hasta , TwojaNazwyFirmy opinie” albo
JwojaNazwaFirmy czy wartog”.

Jeéli twoja firma znajduje sie na portalach, gdzie uzytkownicy dzielq sie opi-
niami, regularnie na nie zaglqdaj i czytaj pytania. Sprawdz tez Mapy Google,
jesli posiadasz tam wizytéwke. Co trapi odbiorcéw, zanim dokonajg zakupu
u ciebie? Czy majq problemy techniczne, uwazajqg, ze twoja strona jest fafszywa,
a moze szukajq rekomendac;ji?
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Marketing:

1. Przeanalizuj komentarze odbiorcéw w twoich social mediach - jak komentujg
i czy w ogdle to robig?

2.Narzedzia do monitoringu internetu, jok Brand24 od dawna oferujq ana-
lize sentymentu wypowiedzi, czyli zautomatyzowanej analityki, jok ludzie
odbierajq danq firme - pozytywnie, negatywnie a moze neutralnie? Niestety,
jak to z algorytmami bywa, warto samodzielnie po$wiecié raz na jaki$ czas
kilka godzin, aby oceni¢ odczucia klientéw. Nie tylko facebookowe grupy sg
petne opinii na temat marek, ale tez , stare dobre” fora, jak np. Wizaz albo
specjalistyczne fora motoryzacyine.

3.Jesli wspdtpracujesz z influencerami - zbadaj ich wiarygodno$é poprzez
narzedzia jok np. Hype Auditor.
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https://hypeauditor.com/

Nie korzystasz z regut wptywu
Reklama jest tylko przedtuzeniem marketingu, dlatego joko reklamodawcy za-
zwyczaj nie mamy zbyt wielkiego wptywu na to, jaki komunikat musimy zawrzeé

w reklamie.

Jednak wcale nie oznacza to, ze musimy kopiowaé treci postéw organicznych
albo prosi¢ klienta (sicl) o dostarczenie copy reklamowego.

Jezeli znasz podstawowe reguty wptywu, to nawet ,niewinny” komunikat o
promociji mozesz napisaé tak, ze klient chetniej kliknie w twojg kreacje, niz w
reklame konkurenciji.

Przyjrzyjmy sie tekstowi reklamy, ktéry koto wptywowego nawet nie stat:

o ,Skorzystaj z rabatu -20% na caty asortyment. Kup juz teraz!”.

Teraz zmiedmy go tylko odrobine, korzystajqc z reguly niedostepnosci:

, Skorzystaj z rabatu -20% na caly asortyment! Zostato tylko kilka sztuk
naszych bestselleréw!”

Do kliknigé zacheca tez prawdziwa opinia zadowolonej klientki oraz wzmoc-
nienie spotecznego dowodu stusznosci poprzez informacje o $redniej ocen na
Ceneo.

Dobry tekst reklamy bezposrednio wynika z dobrego marketingu. Nie na odwrét.

Ponizej znajdziesz najwazniejsze reguly wptywu, ktére mozesz wykorzystaé w
reklamach - zaréwno w tekscie, jak i w filmach czy grafikach:

1. Reguta wzajemnosci - zaproponuj co$ za darmo w zamian z wykonanie dzia-
tania, np. e-booka albo film szkoleniowy w zamian za pozostawienie adresu

MARKETING 21



e-mail. Mozesz tez zaoferowaé rabat w podziekowaniu za zaangazowanie
odbiorcéw (podczas targetowania oséb aktywnych w twoich socialach).

2.Reguta spéjnosci - odnies sie do akcji wykonanej juz wczesniej, by zachecié
do kolejnej. Na przyktad, jezeli targetujesz osoby, ktére cos od ciebie kupity,
wykorzystaj argument, by kontynuowaty nowy nawyk, np. zdrowe odzywianie,
chodzenie na sitownieg itp.

3. Reguta spotecznego dowodu stusznosci - w reklamie zamiesé opinie zado-
wolonych klientéw albo wspomnij o liczbie konwersji, np. , Dofgczyto do nas

III

juz 2000 fanéw sportu

4.Reguta autorytetu - czyli takie testimoniale, ale w wersji turbo. Odwotaj sie
do rekomendaciji autorytetu w danej branzy, np. sportowca korzystajgcego
ze sprzetu fitness twojej firmy.

5. Reguta sympatii - zadbaj o to, by klient poczut, ze , gracie w tej samej lidze”.
Na przykiad, jezeli sprzedajesz zabawki, podkresl ze tak samo jok dla rodzi-
céw, réwniez dla was wazne jest bezpieczenstwo i komfort dzieci, dlatego
oferujecie produkt X z wiasciwosciami Y.

6. Reguta niedostepnosci (niedoboru) - informuj o ograniczonym czasie trwa-
nia promocji, konkretnej liczbie sztuk produktu albo ostatnich miejscach na

konsultacje. Ta reguta dziata szczegdlnie wtedy, gdy masz reklamujesz firme
z wysokq rozpoznawalnoscig marki w danej branzy.

Czy to mnie dotyczy?

Przeanalizuj swoje teksty reklamowe. Czy odnoszq sie do jakiekolwiek reguty
wptywu? Jesli nie, sprobuj zmienié je tak, by brzmiaty bardziej zachecajqco.

Pamietaij, by nie edytowaé aktywnej reklamy! Powiel istniejgcq, w kopii zmieniajgc
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tekst. Zanim wyltqczysz starq reklame, poczekaj kilka dni, az nowa wyda przy-
najmniej kilka ztotych budzetu.
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Klient nie wie, co w tobie wyjatkowego

Zastandw sie, co wyrdznia twdj produkt lub ustuge na tle konkurenciji. Jesli taka
cecha nie istnieje, to stwérz jg albo zmien istniejgcq, by byta nieco inna niz
wszystkie.

Produkty

Jeéli twoje produkty dostepne sq w wielu sklepach internetowych, to byé moze
mozna je kupié takze na Allegro. Odkqd nasz rodzimy gigant e-commerce wpro-
wadzit opcje Smart, mafo kto zdecyduje sie na zakup w sklepie internetowym
producentaq, jesli moze zaméwié w jednej paczce produkty réznych marek (w tym
takze twojej) i nie zaptacié ani grosza za dostawe.

Jak wiec walczyé na tak trudnym rynku? Poprzez budowe marki. Jeéli klienci
lubiq twdj brand, to istnieje szansa, ze pomimo nieco wyzszych cen oraz pfatne;
dostawy, zdecydujq sie dokonaé zakupu.

Wiele drogerii stacjonarnych réwniez przeniosto sie do internetu, co stanowi ko-
lejny cios dla sklepéw producenckich. Podobnie jak na Allegro, klienci majg do
wyboru o wiele szerszy asortyment a dodatkowym atutem jest odbiér stacjonarny.

Jesli nie jeste$ producentem, tylko dystrybutorem, to w zasadzie problemy, jakie
napotkasz sq jeszcze wieksze, bo duza przewaga marketingowa w postaci bycia
,domem” danej marki po prostu nie istnieje. Na szczescie twoja pozycja nie jest
z géry stracona, co udowadnia na przykfad $wietny marketing sklepdw takich
jak OleOle, czy x-kom. Obie marki bardzo dobrze rozumiejq swoich klientéw,
serwujqgc im komunikaty, ktére sq dla nich bardzo atrakcyjne, co widaé po ak-
tywnosci na ich social media.

Ponizej znajdziesz przyktad niedawnego postu x-kom, ktéry wygenerowat az 2,5
tys. komentarzy. Niby zwykte, proste pytanie, ale marka doskonale wiedziata, ze
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