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			Nigdy nie rezygnuj z celu, tylko dlatego, że osiągnięcie go wymaga czasu. Czas i tak upłynie

			Earl Nightingale

		


		
			Wstęp

			Żyjemy w natłoku komunikatów i szybko zmieniającej się rzeczywistości. Jesteśmy zalewani tsunami informacji i sprzecznych porad. Przedsiębiorcy trudno samodzielnie wybrać drogę i kanał komunikacji w sieci. Ale jeśli nie ma Cię w internecie — nie istniejesz. To może brzmi brutalnie, ale dziś kiedy potrzebujemy kupić produkt lub usługę, firm, opinii i rekomendacji szukamy najpierw w sieci. Pandemia pokazała też wielu przedsiębiorcom, że prowadzenie działalności w internecie jest ważną gałęzią biznesową. Jak wynika z raportu PwC, w 2020 r. zarejestrowano w Polsce niemal 12 tys. nowych sklepów internetowych, a na początku 2021 r. łączna liczba e-sklepów wynosiła ok. 44,5 tys. 

			Konsumenci zdecydowanie przekonali się do takiej formy zakupów i firmy sprawdzają nie tylko w wyszukiwarce, ale też w social mediach. Dla nowo powstałej marki lub stacjonarnego biznesu początki mogą być trudne. Jak się odnaleźć? Gdzie się ogłaszać? Skąd brać klientów? Na jakich platformach socialmediowych działać? I czy trzeba działać na wszystkich jednocześnie? Zanim wydasz pieniądze na promocję płatną lub poświęcisz czas i energię na tworzenie kanałów, których może nawet nie potrzebujesz, warto określić kilka podstawowych kwestii na początek. Postaram Ci się w tym pomóc w niniejszej książce.

			Ja nazywam się Weronika Modzelewska i pomagam firmom zaistnieć online. Zajmuję się marketingiem od ponad 6 lat i jestem ekspertką od TikToka i Instagrama. Na co dzień pomagam swoim klientom rozwijać ich biznesy. Nauczyłam się tego, pracując w korporacji i realizując wielomilionowe projekty reklamowe dla dużych firm. 

			W sieci działam jako @przystanekinternet i uczę, jak w social mediach pracować mniej, a zarabiać więcej. 

			W książce znajdziesz kody QR, które możesz zeskanować obiektywem telefonu lub na przykład za pomocą funkcji Obiektyw Google. Zaprowadzą Cię do dodatkowych treści i materiałów objaśniających. Zachęcam Cię do zajrzenia i skorzystania. Oprócz kodów QR możesz znaleźć również znaczniki, do których przypisane są konkretne litery i znaki. Aby się do nich dostać, należy zeskanować znacznik za pomocą filtru na Instagramie. Znajdziesz go na moim profilu instagram.com/przystanekinternet lub w wyszukiwarce efektów pod nazwą „Internet możliwości”. Po zebraniu wszystkich uzyskasz hasło do strony z dodatkowymi materiałami i bonusami, którą znajdziesz pod adresem: https://przystanekinternet.pl/internet-mozliwosci/. Powodzenia!

		


		
			
			

		

		
			1. Jak budować markę w internecie? Od czego zacząć? Jak się promować?


			Tak naprawdę bez względu, czy prowadzisz biznes stacjonarny i chcesz zacząć działać w internecie, czy dopiero ruszasz ze swoim biznesem, który będzie rozwijał się online, warto zacząć od porządnego przygotowania. Użytkownik w sieci działa i zachowuje się inaczej niż w stacjonarnym sklepie czy zakładzie. Ma wokół dużo rozpraszaczy, a o jego uwagę w jednej chwili zabiega kilkadziesiąt innych firm. Dlatego tak ważne jest zadbanie o ustalenie na początku kilku kluczowych kwestii, które omówię w pierwszym rozdziale tej książki. 

			Bez wyróżników, strategii czy ustalenia celów i person łatwo o potknięcie i kosztowne błędy. A przecież można ich uniknąć… :)

			Właściwe określenie swojego idealnego klienta to pierwszy krok do ułożenia kolejnych działań. Jeśli nie wiesz, do kogo mówisz, nie ruszysz z miejsca. Zanim napiszesz słowo, wybierzesz kanał komunikacji czy skończysz produkt, musisz wiedzieć, do kogo je kierujesz. Jeśli nie celujesz w nikogo, nikt nie odpowie… Pamiętaj, że nie opłacisz swoich rachunków, jeśli nikt nic nie kupi. Jak zmienić tę sytuację? Spróbuj przeanalizować pytania zawarte w dalszej części książki i odpowiedzieć na nie. Nie musisz wiedzieć wszystkiego, ale im bardziej szczegółowo to zrobisz, tym łatwiej będzie Ci później. Pamiętaj, że idealni klienci są wokół Ciebie już teraz. Musisz nadać im imiona i sprawić, żeby Cię odnaleźli. Tych person możesz mieć kilka i najlepiej stwórz ich przynajmniej trzy, bo przychodzą do Ciebie różni klienci i różne mają potrzeby.

			Pomyśl, jakie możliwości daje Ci uświadomienie sobie np., jaki tryb życia prowadzi Twój klient. Jeśli wiesz, że Ania, która jest Twoją idealną klientką, jest mamą z dwójką dzieci, to z dużym prawdopodobieństwem możesz określić, że poranki to nie jest najlepszy czas na wysyłanie do niej komunikatów (publikowanie posta, organizowanie live’a itp.), bo wtedy zapewne szykuje dzieci do przedszkola lub szkoły i je tam zaprowadza. Natomiast jeśli masz produkty dla Janka, studenta ekonomii, bardzo możliwe, że rano gdy jedzie autobusem, skroluje telefon i np. słucha podcastów (więc możesz wykorzystać tę formę komunikacji, by dotrzeć do niego). 

			Obecnie jest też mocny trend na budowanie marki osobistej — im szybciej zaczniesz budować swoją, tym szybciej się rozwiniesz. 

			Błędy w marketingu, przez które Twój biznes się nie rozwija

			Syndrom Zosi Samosi — kiedy chcesz robić wszystko sam, a przez to jesteś zaangażowany we wszystkie procesy w firmie i nie masz czasu na pracę nad biznesem. Nie osiągniesz lepszych wyników sprzedażowych i nie rozwiniesz firmy, jeśli ciągle będziesz zajęty bieżączką. Ustal, jakie rzeczy zajmują Ci czas, a które zadania możesz oddelegować. Zatrudnij wirtualną asystentkę, graficzkę lub wsparcie w innym obszarze, aby uwolnić czas na to, co pozwoli Ci zarabiać więcej.

			Brak inwestycji w płatne reklamy — czasy, kiedy content organiczny wystarczał do tego, aby docierać do nowych odbiorców, już dawno minęły i nie ma nic głupiego czy wstydliwego w inwestowaniu w ruch płatny. Pomyśl: jeśli możesz z jednej złotówki dostać 5 zł, to czy nie warto zacząć to, co zarobisz, reinwestować i pomnożyć wynik? 

			Tworzenie treści i produktów dla siebie, a nie dla klientów — tworząc content, zawsze myśl w pierwszej kolejności o tym, czy Twój klient tego potrzebuje, jaką wartość niesie dla niego dany post i czemu ma poświęcać na niego swój czas. To nie Tobie ma się on podobać lub nie Ciebie ma interesować. Musisz słuchać feedbacku z rynku. Jeśli w Twoich materiałach nie ma żadnego wezwania do działania, ludzie nie wiedzą, jak mają na nie reagować, bo o nic ich nie prosisz. Zastanów się, kto jest Twoim klientem — w jakim jest wieku, jaką ma płeć, gdzie mieszka, czym się interesuje, w jakich social mediach spędza czas, jakie treści przegląda, gdzie w internecie ma swoje konta? Może warto się tam pojawić? Przestaw swój sposób myślenia: w tej komunikacji to Twoi klienci są najważniejsi, nie Ty. Zmień komunikację z „ja, my” na „Ty, Wy”. Nie mów: „jestem świetnym ekspertem”, „pomagam w” — bo to jest o Tobie. Użyj innych słów: „przekonasz się, że”, „pozbędziesz się xyz” — myśl o tym, co klient zyska, co zrozumie w wyniku Twojej pracy, co dostanie. 

			Chaotyczne działania — brak planu zabije nawet najlepszy pomysł biznesowy, a brak celu sprawi, że to, co robisz, nie będzie przekonujące. Warto sobie ustalić swój plan. Po co Ci ta firma? Jak duża ma ona być, żebyś był zadowolony? Co chcesz osiągnąć? Jeśli będziesz działać bez tego i powielał tylko to, co widzisz u innych osób — co one robią i jak działają — to nic z tego nie będzie. Nie będziesz rozumiał, co kryje się pod tymi działaniami. Nie będziesz wiedział, jakie jest Twoje „dlaczego”.

			Kim jest Twój klient — tworzymy persony i określamy grupy docelowe

			Dokładne określenie klienta i grupy docelowej to często pomijane zadanie. Opisujemy ich bardzo ogólnie i uważamy, że na więcej szkoda marnować czas. Natomiast szczegółowe opisanie swojego idealnego klienta bardzo ułatwi nam późniejsze działania, zarówno marketingowe — łatwiej przygotujesz reklamy czy dobierzesz język komunikacji — jak i sprzedażowe — nie będziesz tracić czasu na klientów, którzy nie skorzystają w pełni z Twoich usług czy produktów. 

			Grupa docelowa

			Grupa docelowa to grupa osób, które mogą być zainteresowane Twoimi produktami lub usługami oraz które z największym prawdopodobieństwem mogą stać się Twoimi klientami.

			Założenie, że Twój produkt jest dla wszystkich, może być dużym błędem. Powinieneś zawęzić krąg osób, do których kierujesz swój produkt, do konkretnych typów lub grup, tak aby to do nich zaadresować odpowiedni komunikat.

			Pamiętaj, że masz do czynienia z prawdziwymi ludźmi, którzy mają swoje problemy i bolączki.

			Zacznij od stworzenia persony, czyli profilu idealnego (odpowiedniego) klienta. Grupa docelowa będzie dotyczyć nie jednej, a kilku osób o podobnych zainteresowaniach, w podobnym wieku czy mieszkających w podobnej lokalizacji (person).

			Co to jest persona i po co ją tworzymy?

			Persona — pewnie nie raz obiło Ci się o uszy to hasło. Tylko czy wiesz, co ono dokładnie oznacza i jaką ma wartość dla Twojej marki? W tym rozdziale postaram się przybliżyć Ci ten termin i pokazać, że aby wypracować dobrą strategię, warto poświęcić dłuższą chwilę na przygotowanie odpowiedniej persony.

			Persona to nic innego jak „klient idealny”. Jest to osoba, którą chcesz pozyskać dla swojej firmy i z którą chcesz współpracować. Bez klientów Twój biznes nie będzie istniał. Dlatego tak ważne jest, aby zastanowić się, do kogo konkretnie kierujesz swoją ofertę. Stworzenie persony pomaga w zrozumieniu potrzeb i bolączek Twojego klienta. Dzięki tej wiedzy będzie Ci łatwiej opracować swój produkt czy usługę, która będzie odpowiedzią na zapotrzebowanie i problemy Twoich odbiorców. Bez opisu persony może się zdarzyć, że Ty lub Twój zespół będziecie dopasowywać produkty pod swoim kątem, a nie pod kątem klienta. Jak wiadomo, skutek będzie taki, że sprzedaż będzie na minimalnym poziomie, bo ostateczny produkt nie spełni potrzeb Twojego odbiorcy. 

			Jak stworzyć personę?

			Zacznę od tego, że persony nie stworzysz w pięć minut. Znajdź jakieś spokojnie miejsce i trochę wolnego czasu, aby w ciszy zastanowić się nad kilkoma pytaniami. 

			Tworzenie persony zaczynamy od określenia podstawowych danych personalnych, czyli imienia, płci, odpowiedzi na pytania, z kim i gdzie ta osoba mieszka czy jakie ma wykształcenie. Następnie zastanów się, jaką ma sytuację zawodową, gdzie pracuje i na jakim stanowisku. Zapisz, ile może zarabiać, czy jest zadowolona z pracy, czy może awansować, czy jednak chce zmienić pracę. Kolejny punkt: jakimi wartościami życiowymi się kieruje, jakie ma ambicje i cele? Na jakie rzeczy zwraca uwagę podczas zakupów — czy bardziej interesuje ją cena, czy może jakość wykonania lub opinie klientów? Dalej: jakie ma nawyki, z czego czerpie przyjemność i co jej sprawia radość? Zastanów się, skąd Twój klient pozyskuje informacje, z jakich mediów korzysta, kto jest dla niego autorytetem.

			W następnej kolejności przechodzimy obaw i wyzwań. Bardzo ważne jest to, żebyś zastanowił się, co może frustrować tę osobę na co dzień (w życiu i w pracy), z jakimi wyzwaniami się mierzy i czego nie jest w stanie zaakceptować. Jeśli dobrze opracujesz ten punkt, to przy kolejnym będzie już łatwiej znaleźć rozwiązania jej problemów i wskazać odpowiedzi na jej potrzeby. W jaki sposób Twój produkt może być przydatny i jak możesz pomóc rozwiązać trudności Twojej persony? Przy obmyślaniu bolączek klienta warto też przemyśleć, czym możesz się wyróżnić w oczach Twojego odbiorcy. Może masz coś, czego nie ma Twoja konkurencja? Lepsza obsługa klienta, bardziej dopasowane pakiety czy może niższe ceny? Ostatnimi punktami, nad którymi możesz się zastanowić, to są cechy charakteru persony oraz jej pasje i zainteresowania.

			Po zebraniu wszystkich odpowiedzi na powyższe pytania wyklaruje Ci się bardzo dokładny opis Twojego idealnego klienta. Dzięki temu będzie Ci łatwiej dopasować strategię marketingową oraz ostateczny wygląd produktu czy usługi. Aby uporządkować myśli oraz te wszystkie pytania, zachęcam Cię do pobrania bezpłatnej notatki wizualnej „Jak określić swojego klienta?”: https://przystanekinternet.pl/produkt/notatka-wizualna-z-webinaru-jak-okreslic-swojego-klienta/. Jest to taka miniściągawka do stworzenia persony Twojej marki.

			Podejdź do tego jak do tworzenia opisu postaci, które lubią Twoją firmę, korzystają z Twojej oferty i którym przyda się ona najbardziej. Poniżej wskażę Ci obszary, które warto wziąć pod uwagę.

			1.	Podstawowe informacje:

			•	Jak się nazywa?

			•	Z jaką płcią się utożsamia?

			•	Ile ma lat?

			•	Gdzie mieszka?

			•	Jaki jest status jej związku? Czy ma rodzinę, dzieci?

			•	Gdzie mieszka?

			•	Jakie ma wykształcenie?

			2.	Informacje zawodowe:

			•	Gdzie pracuje?

			•	Ile zarabia?

			•	Czy lubi swoją pracę?

			•	Co umie robić?

			3.	Wartości w życiu, cele, marzenia:

			•	Co jest dla niej ważne w życiu? 

			•	Jakimi wartościami się kieruje?

			•	Jakie cele ma w życiu?

			•	O czym marzy?

			•	Jak dąży do osiągnięcia swoich celów?

			•	Jak TY możesz jej pomóc je osiągnąć?

			4.	Media, internet:

			• 	Skąd czerpie informacje o świecie?

			•	Z jakich social mediów korzysta?

			•	Ile czasu dziennie/tygodniowo korzysta z internetu?

			Dlaczego to ważne?

			Jeśli Twoją personą jest Janek, student architektury, który dojeżdża na uczelnię 30 minut pociągiem, to możesz dotrzeć do niego np. przez podcasty, których słucha w drodze.

			5.	Obawy

			•	Jakie ma obawy?

			•	Co ją frustruje w życiu lub w pracy?

			•	Co chciałaby zmienić w życiu?

			•	Czego potrzebuje, żeby to zrobić?

			•	Czy robi coś w tym kierunku?

			6.	Cechy charakteru:

			•	Co jest jej pasją?

			•	Jaka jest? 

			•	Jakim towarzystwem się otacza? 

			•	Komu się zwierza? Komu ufa?

			•	Jak reaguje na porażki?

			•	Jak świętuje sukcesy?

			•	Jak zachowuje się w domu, a jak w pracy?

			7.	Pasje, zainteresowania, czas wolny:

			•	Co sprawia jej radość? 

			•	Czym zajmuje się w wolnym czasie?

			•	Jakie ma swoje „małe przyjemności”? 

			•	Czy ma jakieś rytuały?

			Błędy w tworzeniu persony

			1.	Stworzyłeś za dużo person. Gdy stworzysz kilka totalnie różnych person, Twoja komunikacja marketingowa i strategia sprzedażowa może nie trafić do odpowiednich osób i poziom sprzedaży będzie niezadowalający.

			2.	Stworzyłeś idealnego klienta, który… nie istnieje. Przy tworzeniu persony nie chodzi o to, żebyś opisał swojego wymarzonego klienta, który ma potrzebę zakupu wszystkich Twoich produktów. To ma być realna osoba, która mierzy się z prawdziwymi problemami. Ty musisz pomyśleć, jak dostosować swój produkt do jej potrzeb.

			3.	Brak korzystania z badań i statystyk podczas tworzenia persony. Dane do stworzenia persony możesz uzyskać z testów, ankiet, wywiadów czy z analizy Google Analytics i innych programów zbierających dane. Nie opieraj się tylko i wyłącznie na własnej intuicji.

			Na dwóch kolejnych stronach znajdziesz pusty szablon Persony.
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Ciąg dalszy dostępny w wersji pełnej.

		
			2. Strona internetowa

Dostępne w wersji pełnej.

		
			3. Newsletter

Dostępne w wersji pełnej.

		
			4. Media społecznościowe

Dostępne w wersji pełnej.

		
			5. Lejek marketingowy

Dostępne w wersji pełnej.

	
		
			6. Reklamy płatne

Dostępne w wersji pełnej.

		
			7. Jak tworzyć atrakcyjne treści w internecie?

Dostępne w wersji pełnej.

		
			Podsumowanie

Dostępne w wersji pełnej.


			Słowniczek marketingowy

Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
Dostępne w wersji pełnej.
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