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    Recenzje książki


    "Dzisiaj nie można świadomie nie uczestniczyć w społecznościowej rewolucji. Jon Reed wie, o co w tym wszystkim chodzi, i pokaże Ci, jak do tej rewolucji dołączyć".


    Suzanne Moore, felietonistka "Mail on Sunday"


    "Żyjemy w świecie cyfrowym, który bardzo szybko się zmienia. Można odnieść wrażenie, że nikt już nie nadąża za nowinkami. Tymczasem ta książka oferuje praktyczne i rozsądne porady, dzięki którym wszyscy promujący swoją firmę w sieci mogą nie tylko za zmianami nadążać, lecz wręcz je wyprzedzać".


    Justin Cooke, dyrektor generalny firmy Fortune Cookie, prezes British Interactive Media Association


    "Po co marnować pieniądze i inne zasoby na kolejne modyfikacje strategii marketingowej związane z nastaniem ery cyfrowej? Jon Reed zrobił to za Ciebie i daje Ci narzędzia, dzięki którym możesz przyłączyć się do nurtu dokonującej się właśnie rewolucji marketingowej. Tę praktyczną i niezwykle wartościową książkę powinien mieć na biurku każdy, kto chce odnosić sukcesy w sieci".


    Claudio Concha, szef New Media, Big Lottery Fund


    "Facebook, LinkedIn, Twitter, YouTube? Jeżeli chcesz się dowiedzieć, jak skutecznie wykorzystać media społecznościowe w celu promowania i rozwoju swojej firmy, sięgnij po tę praktyczną i bezpośrednią książkę Jona Reeda — pomoże Ci ona stwierdzić, jakie narzędzia wybrać i od czego zacząć".


    Suzanne Kavanagh, Skillset

  


  
    Podziękowania


    Chciałbym podziękować właścicielom firm, którzy szczodrze dzielili się swoimi doświadczeniami i robią to nadal, zamieszczając swoje historie na stronie internetowej książki. Chciałbym również podziękować Liz Gooster, Martinie O'Sullivan, Emmie Devlin i Annie Campling z FT Prentice Hall za ich wsparcie, a także członkom mojej rodziny i przyjaciołom za cierpliwość, jaką mi okazywali w trakcie prac nad tą książką. Jestem również wdzięczny wielu osobom, które przesyłały mi słowa zachęty za pomocą Twittera, oraz wszystkim uczestnikom moich warsztatów, wykładów, czytelnikom mojego bloga i użytkownikom obserwującym mnie na Twitterze. Bardzo się cieszę, że należę do Waszej sieci kontaktów. Ta książka powstała właśnie dla Was.


    Podziękowania wydawcy


    Chcielibyśmy podziękować następującym podmiotom za zgodę na przedrukowanie materiałów chronionych prawem autorskim:


    WordPress: rysunki 6.1 i 15.13, WordPress jest chronionym znakiem towarowym WordPress Foundation. iTunes: rysunek 7.1, zrzut ekranu przedrukowany za zgodą firmy Apple Inc. Rysunek 11.1, zrzut z Facebooka przedrukowany za zgodą firmy Snapdragon, Facebook jest chronionym znakiem towarowym firmy Facebook Inc. Twitter: rysunki 13.1, 13.6, 13.8, 13.9, 13.11 i 13.13, przedrukowane za zgodą użytkowników. TweetDeck: rysunek 13.14. Digg: rysunki 15.7, 15.8, 15.9, 15.10 i 15.11.


    W niektórych przypadkach nie udało nam się dotrzeć do posiadaczy praw autorskich do przedrukowanych materiałów. Będziemy wdzięczni za wszelkie informacje, które umożliwią nam kontakt z tymi osobami. Dołożyliśmy wszelkich starań, aby ich odnaleźć. Jednocześnie chcemy z góry przeprosić, jeśli niechcący kogoś pominęliśmy. Z radością zamieścimy ewentualne dodatkowe podziękowania w kolejnych wydaniach tej książki.

  


  
    O autorze


    Jon Reed jest konsultantem ds. mediów społecznościowych, trenerem, wykładowcą, pisarzem i blogerem. Wcześniej przez dziesięć lat pracował w branży wydawniczej, w tym na stanowisku dyrektora wydawniczego w McGraw-Hill. Prowadzi następujące firmy:


    
      	Reed Media (reedmedia.eu). Firma świadczy usługi konsultingowe związane z mediami społecznościowymi, w tym z produkcją treści i szkoleniami w tym zakresie.


      	Small Business Studio (smallbusinessstudio.co.uk). Firma zajmuje się projektowaniem stron internetowych, brandingiem i marketingiem. Kieruje swoją ofertę do początkujących firm i przedsiębiorców.


      	Publishing Talk (publishingtalk.eu). Blog oraz internetowa społeczność autorów książek i wydawców zainteresowanych mediami społecznościowymi, wydawaniem treści cyfrowych, a także przyszłością tej branży.

    


    Jon prowadzi również prywatny blog, na którym pisze o wszystkim, co go interesuje (jonreed.co.uk), można go też znaleźć w większości serwisów społecznościowych. Możesz go obserwować na Twitterze (@jonreed, @getuptospeed), a odnośniki do innych serwisów znajdziesz na stronie getuptospeed.biz.

  


  
    Wprowadzenie


    Tradycyjny marketing nie działa — czas się z tym pogodzić!


    Zapomnij o wszystkim, co wiesz na temat marketingu. Odłóż do szuflady dotychczasowe plany marketingowe, zrezygnuj z reklam w prasie i skończ z kupowaniem list adresowych. To wszystko kosztuje, ale nie przynosi oczekiwanych rezultatów. Ludzie nauczyli się już nie zwracać uwagi na reklamy w czasopismach, wycinać reklamy telewizyjne podczas nagrywania cyfrowego, ignorować mijane billboardy i wyrzucać Twoje starannie zredagowane listy marketingowe wraz z resztą śmieciowej poczty. Coraz więcej czasu spędzają natomiast w sieci, zwłaszcza w serwisach społecznościowych. Ty poszukujesz nowych klientów, a oni w tym czasie aktualizują swoje profile na Facebooku i zamieszczają każdą swoją myśl na Twitterze.


    Jeżeli prowadzisz małą firmę, powinno Cię to cieszyć. Możesz udać się tam, gdzie jest Twój rynek, i zaoszczędzić pieniądze poprzez odpowiednie nakierowanie swojej aktywności w sieci. Połową sukcesu jest sprawienie, by Twoje produkty i usługi można było łatwo odnaleźć w sieci. Z niniejszej książki dowiesz się, jak bezzwłocznie zacząć korzystać z narzędzi marketingu internetowego.


    Moja książka koncentruje się na nowym marketingu, czyli na nowych, tanich lub wręcz darmowych narzędziach, takich jak blogi, podcasty, Facebook, YouTube i Twitter. Chodzi tu o coś więcej niż tylko o nowe narzędzia marketingu internetowego — mamy tu do czynienia z zupełnie nowym podejściem do kwestii marketingu. Nie będę próbował przekonywać Cię o tym, że warto rzucać się na każdą modną nowinkę pojawiającą się w sieci. Będę się w większym stopniu koncentrował na strategii działania niż na samych narzędziach. Nie każde narzędzie odpowiada potrzebom każdej firmy. Opisuję tu wiele różnych narzędzi, staram się jednak przedstawiać je w szerszym kontekście marketingu internetowego — budowanie strony internetowej, marketing w wyszukiwarkach i skuteczna kampania e-mailowa również mają istotne znaczenie. Na Facebooku, Twitterze, YouTubie czy w innych podobnych serwisach będziesz zabiegał między innymi o to, by ludzie zechcieli odwiedzić Twoją stronę internetową lub zapisali się na Twój biuletyn e-mailowy. Najlepiej sprawdza się właśnie połączenie tych dwóch elementów.


    Marketingowa rewolucja


    Jesteśmy dzisiaj świadkami prawdziwej rewolucji marketingowej. Zamiast na ślepo kierować w stronę niekoniecznie zainteresowanego tłumu sterylne korporacyjne komunikaty marketingowe, możesz dotrzeć do ludzi, których interesuje to, co masz do zaoferowania. Wystarczy tylko trafić na właściwą społeczność internetową. Musisz dać się odnaleźć na dzisiejszym konkurencyjnym rynku. Musisz się znaleźć tam, gdzie są Twoi klienci, i zaangażować ich w dwukierunkową rozmowę.


    Pierwsza epoka marketingowa to czasy marketingu masowego — początki znanych nam dzisiaj reklam, w których przeciętne produkty pokazywano wielokrotnie jak największej liczbie przeciętnych ludzi z wykorzystaniem metod komunikacji masowej, zwłaszcza telewizji. Każdy, kto widział serial telewizyjny Mad Men, ma pewne wyobrażenie o tym, jak wyglądały początki pierwszych agencji reklamowych.


    Kolejną fazę rozwoju marketingu można określić jako marketing bezpośredni. Na tym etapie podejmowano bardziej skoncentrowane działania polegające na segmentacji rynku i kierowaniu komunikatów do wyselekcjonowanych grup docelowych. Tworzono listy adresowe, a następnie bombardowano znajdujące się na nich osoby śmieciowymi przesyłkami w ramach strategii wysyłki bezpośredniej. Owszem, komunikat trafiał do lepiej wyselekcjonowanej grupy odbiorców, ale nadal miał przede wszystkim odwracać ich uwagę od innych spraw.


    Teraz wkroczyliśmy w erę marketingu społecznościowego. Nadal usiłujemy docierać do naszych grup docelowych (dziś lepiej wyselekcjonowanych niż kiedykolwiek wcześniej), różnica polega jednak na tym, że dzisiaj już tym ludziom nie przeszkadzamy ani nawet nie zabiegamy o ich zgodę na działania marketingowe, lecz tworzymy społeczności skupione wokół naszych produktów i usług. Tworząc te społeczności, ułatwiamy odnalezienie naszych firm w sieci i podejmujemy działania, w wyniku których odbiorcy sami się do nas zgłaszają!


    Jak do tego doszło? Co takiego charakteryzuje współczesny styl życia, że marketing społecznościowy zdobywa w nim dominującą pozycję? Człowiek jest istotą społeczną, odczuwa naturalny instynkt do nawiązywania relacji z innymi ludźmi. Tymczasem współczesny styl życia cechuje znaczny stopień izolacji. Ponad połowa z nas mieszka w miastach. Jedna trzecia z nas żyje samotnie. Dni plotkowania z sąsiadami przez płot lub w lokalnym sklepie odeszły już do przeszłości. Coraz więcej z nas przynajmniej od czasu do czasu pracuje w domu. Nawet jeżeli pracujemy w biurach w otoczeniu współpracowników, dzięki wszechobecnym mediom i narzędziom komunikacyjnym coraz rzadziej potrzebujemy biurowych pogawędek, podczas których debatuje się o programie emitowanym w telewizji poprzedniego wieczoru. Coraz częściej odchodzimy od modelu emisji ogólnej do modelu emisji kierunkowej, czyli do modelu mediów dopasowanych do naszych indywidualnych zainteresowań, potrzeb i pragnień. Dzisiaj wszystkie potrzeby mogą zostać zaspokojone, a wszystkie preferencje — uwzględnione. Nadal jednak chcemy szukać ludzi, którzy podzielają nasze niszowe zainteresowania. Dzięki internetowi możemy ich znaleźć i nawiązywać z nimi relacje.


    Media społecznościowe to media o charakterze osobistym, w których liczy się autentyzm. Z tego względu wielkie korporacje nie zawsze dobrze radzą sobie w mediasferze, a niektóre popełniają niebagatelne gafy. Jeżeli prowadzisz małą firmę lub jednoosobową działalność gospodarczą, media społecznościowe stwarzają Ci szerokie pole do popisu — możesz wykorzystać swoją osobowość i autentyzm, by budować na tej podstawie zaufanie.


    Dzisiaj każdy choć odrobinę kreatywny człowiek z dostępem do internetu może się komunikować ze światem za pomocą słowa pisanego, materiałów audio i wideo oraz zdjęć. W ostatnich latach nastąpiła radykalna zmiana modelu tworzenia i dystrybuowania treści. Największe media straciły sporo ze swej dawnej siły oddziaływania, zyskał natomiast człowiek — dzisiaj każdy jest wydawcą. Właśnie dlatego w 2006 roku tytuł Człowieka Roku magazyn "Time" przyznał TOBIE.


    Treść jest punktem wyjścia każdej internetowej kampanii marketingowej, ponieważ dzięki niej dociera się do potencjalnych klientów i angażuje ich — klientów, którzy sami Cię znajdą za pomocą wyszukiwarki. Oto nastał czas marketingowej rewolucji. Możesz się do niej przyłączyć.


    O książce


    Świeżo upieczony przedsiębiorca czy osoba dopiero aspirująca do tego miana może się czuć przytłoczona ogromem wyzwań, które na nią czekają. Jak znajdziesz czas na promowanie swoich produktów i usług? Co zrobić, żeby z powodzeniem je sprzedawać? W tej książce znajdziesz pomysły na szybki sukces, czyli proste i skuteczne sposoby na to, by w krótkim czasie dotrzeć na odpowiedni rynek. Również pracownik większej organizacji znajdzie tu wiele przydatnych i inspirujących wskazówek, dzięki którym może między innymi uniknąć najczęściej popełnianych błędów.


    Prawdopodobnie korzystasz już z serwisów takich jak Facebook, YouTube, Twitter, Flickr i iTunes — za ich pośrednictwem utrzymujesz kontakty ze znajomymi, udostępniasz swoje zdjęcia i pobierasz muzykę. Być może zastanawiasz się, jak można je wykorzystać w celach marketingowych. Katalog dostępnych narzędzi marketingu internetowego wydaje się nieprzebrany. Od czego zacząć? Jak się odnaleźć w całym tym chaosie?


    Z niniejszej książki dowiesz się, co się sprawdza, dlaczego się sprawdza oraz jak możesz to wykorzystać. Krok po kroku przeprowadzę Cię przez proces wyboru i skutecznego korzystania z narzędzi marketingu internetowego. W odniesieniu do każdego opisywanego narzędzia przedstawię również wskazówki dotyczące organizacji pracy (jak znaleźć czas na wszystkie te wpisy i aktualizacje statusów?) oraz dokonywania pomiarów uzyskiwanych rezultatów. Rozbudowany słowniczek przybliży Ci branżowy żargon, a jeżeli nie jesteś jeszcze gotowy, aby po prostu rzucić się na głęboką wodę, doradzę Ci, jak znaleźć kogoś, kto zrobi to za Ciebie.


    Przyjrzymy się analizom przypadków firm, które skutecznie zastosowały narzędzie marketingu internetowego — w każdym rozdziale znajdziesz ramkę zatytułowaną "… w akcji". Opisane tu analizy przypadków oraz inne wzmianki o konkretnych firmach mogą Cię zaskoczyć, ponieważ większość z nich nie działa w branży technologicznej. Piszę tu o sklepach odzieżowych, rolnikach, producentach żywności, hipnoterapeucie, galerii fotograficznej, dostawcy papeterii ślubnej, sklepie z puzzlami oraz właścicielu kawiarni — czyli o ludziach dokładnie takich jak Ty. Jeżeli sądzisz, że nikt w Twojej branży nie zawraca sobie głowy marketingiem internetowym, to wypada się tylko cieszyć — znalazłeś się na uprzywilejowanej pozycji, masz bowiem przewagę nad swoimi konkurentami, ponieważ będziesz pierwszy.


    Nowych form marketingu nie należy utożsamiać z marketingowym ascetyzmem, choć rzeczywiście okazują się one szczególnie przydatne wtedy, gdy firmie brakuje pieniędzy. Jeżeli Twoja firma ma problemy na skutek kryzysu kredytowego i ogólnej recesji gospodarczej, cięcie wydatków na marketing może się wydawać kuszącą perspektywą. Problem polega na tym, że to najgorszy czas na takie decyzje. Ograniczenie wysiłków marketingowych nigdy nie skutkuje wzrostem sprzedaży. Na szczęście postępując zgodnie ze wskazówkami zawartymi w tej książce, będziesz mógł ograniczyć nakłady na marketing i jednocześnie zwiększyć skuteczność swoich działań w tym zakresie.


    Strona towarzysząca książce — www.getuptospeed.biz


    W marketingu internetowym nieustannie zachodzą zmiany, a nowe narzędzia wyrastają jak grzyby po deszczu. Naprawdę trudno za tym wszystkim nadążyć. Aktualizacji informacji zamieszczonych w tej książce szukaj na stronie getuptospeed.biz.


    Znajdziesz tam:


    
      	blog z kolejnymi wskazówkami na temat wszystkich opisanych tu narzędzi marketingu internetowego,


      	dodatkowe analizy przypadków zamieszczane przez właścicieli firm,


      	instruktażowe materiały wideo dotyczące korzystania z niektórych narzędzi, na przykład z platformy WordPress albo z Twittera,


      	podcast z wywiadami z wybranymi właścicielami firm opisanych w tej książce,


      	niezbędne szablony i narzędzia planistyczne, które pomogą w strategicznym planowaniu działań marketingowych.

    


    Za pośrednictwem tej strony możesz się ze mną skontaktować, a także przekazać własną analizę przypadku, by w ten sposób podzielić się z innymi swoimi doświadczeniami z marketingiem internetowym. Część tych materiałów znajdzie się w kolejnym wydaniu tej książki.


    Skontaktuj się ze mną


    Istotę mediów społecznościowych stanowią dwukierunkowe rozmowy, dlatego chciałbym poznać Twoją opinię! To Ty jesteś czytelnikiem tej książki i Twoje zdanie jest tu najważniejsze. Skontaktuj się ze mną w sieci i powiedz, co Ci się podobało, a co nie, a także co chciałbyś zobaczyć w kolejnym wydaniu. Przedstaw mi własne doświadczenia związane z marketingiem internetowym.


    Możesz również obserwować mnie na Twitterze (@getuptospeed, @jonreed), a na stronie www.getuptospeed.biz znajdziesz odnośniki do wszystkich serwisów społecznościowych, z których korzystam. Jestem również uchwytny pod adresem e-mail: jon@getuptospeed.biz.


    Na razie chciałbym życzyć Tobie i Twojej firmie jak największych sukcesów. Bez względu na to, czy dopiero planujesz własną działalność, właśnie ją podjąłeś, czy też prowadzisz ją już od pewnego czasu, niniejsza książka powinna stać się dla Ciebie przydatnym poradnikiem, dzięki któremu zaczniesz prowadzić swoje działania marketingowe tam, gdzie mogą one przynieść najlepsze rezultaty.

  


  
    Cześć I

    Przede wszystkim strategia

  


  
    Rozdział 1

    Podstawy marketingu internetowego


    Zanim przejdziemy do omawiania fascynujących nowych narzędzi, z których możesz dzisiaj korzystać, zastanówmy się przez chwilę nad tym, co konkretnie usiłujesz w ten sposób osiągnąć. Bardzo wiele osób zdaje się przyjmować następujące założenie: "Wszyscy blogują (publikują podcasty, tweetują lub udzielają się na Facebooku) — ja też powinienem blogować — zakładam blog!". To niewłaściwy punkt wyjścia. Owszem, założenie konta w takich serwisach jak WordPress, Facebook, Twitter, MySpace czy YouTube nic nie kosztuje i nie nastręcza poważniejszych problemów — nie oznacza to jednak, że koniecznie powinieneś to robić. Podobnie jak w przypadku wszystkich innych form marketingu, działania związane z marketingiem internetowym również rozpoczynasz od wskazania celów i zdefiniowania grupy odbiorców — dopiero potem możesz przejść do wyboru najlepszych narzędzi. Niniejszy rozdział stanowi przyspieszony kurs zagadnień strategicznych związanych z marketingiem. Pomoże Ci zrozumieć podstawowe cechy mediów społecznościowych, których znajomość pozwala skutecznie i wydajnie posługiwać się różnego rodzaju narzędziami.


    Marketing internetowy — o co w tym chodzi?


    Internet ma już niemal dwa miliardy użytkowników. Część z nich to osoby, które uznałbyś za swoich wymarzonych klientów. Jeżeli tylko uda Ci się dotrzeć do choćby niewielkiego ich odsetka, Twoja działalność stanie się rentowna. Wraz z nastaniem internetu pojawiło się wiele nowych możliwości prowadzenia działań marketingowych. Stronę internetową można przyrównać do witryny sklepu otwartego codziennie i przez całą dobę. Wiadomości e-mail docierają do członków grupy docelowej i dostarczają im najnowszych informacji na temat Twoich produktów. Na blogu publikuje się na bieżąco aktualne informacje dla klientów — zarówno tych obecnych, jak i potencjalnych — a klienci mogą komentować te informacje. Odbiorca może Cię słuchać — wystarczy, że dysponuje odtwarzaczem plików mp3. Może oglądać w sieci materiały wideo, na których dokonujesz prezentacji swoich produktów (coraz więcej internautów dysponuje dziś szerokopasmowym łączem). Serwisy społecznościowe umożliwiają nawiązywanie bezpośrednich relacji z ludźmi zainteresowanymi Twoją ofertą. Zdecydowanie łatwiej jest też dotrzeć do niszowych grup odbiorców, bowiem dzięki internetowi każda nisza nabiera charakteru globalnego. Bez względu na to, o jak wąską i wyspecjalizowaną grupę chodzi, w sieci z pewnością funkcjonuje odpowiedni rynek. Możesz dotrzeć na ten rynek, pracując nad swoją obecnością w internecie. To jednak nie wszystko — powinieneś bowiem wiedzieć, że ten rynek sam odnajdzie Ciebie.


    Marketing internetowy spełnia wiele tych samych funkcji co jego tradycyjny odpowiednik — robi to jednak taniej i skuteczniej, docierając przy tym do większej liczby odbiorców.


    Być może słyszałeś o tradycyjnej koncepcji marketingowego lejka. Jest to model przedstawiający kolejne etapy, przez które przechodzi uczestnik masowego rynku, nieświadomy Twojego istnienia aż do momentu, w którym staje się wyselekcjonowanym wiernym klientem, chętnie do Ciebie wracającym. Lejek wskazuje również metody marketingowe, które należy stosować na poszczególnych etapach (rysunek 1.1).


    Metody marketingu internetowego w luźny sposób nawiązują do metod marketingu tradycyjnego. Różnica polega jednak na tym, że w marketingu internetowym na każdym kolejnym etapie pokazujesz się ludziom i próbujesz budować relacje z uważnie wyselekcjonowaną grupą docelową — nie musisz ograniczać się do emitowania swojego komunikatu marketingowego i trzymania kciuków, że coś z tego wyjdzie. Ustne rekomendacje i polecenia są Świętym Graalem marketingu, jednak w tradycyjnym świecie bardzo trudno je pozyskać. Na szczęście istnieje marketing internetowy, w którym zjawisko to nabiera zupełnie nowego charakteru.


    Biznesowe zastosowania marketingu internetowego


    Marketing internetowy jest:


    
      	Przystępny cenowo. Jest zdecydowanie tańszy niż marketing tradycyjny — w związku z tym możesz boksować w wyższych kategoriach wagowych.


      	
        Skuteczny. Ludzie spędzają w sieci coraz więcej czasu. Korzystaj z marketingu internetowego i szukaj klientów tam, gdzie się oni znajdują.

        [image: ]


        Rysunek 1.1. Metody marketingu internetowego i tradycyjnego

      


      	Autentyczny. Narzędzia takie jak serwisy społecznościowe, blogi i podcasty to media o charakterze osobistym. Jako właściciel małej firmy możesz się nimi posługiwać w sposób bardzo wiarygodny. Dużym firmom nie przychodzi to już z taką łatwością.

    


    Zważywszy na to, jak dużo czasu ludzie spędzają w sieci, w szczególności korzystając z serwisów typu Facebook czy Twitter, podjęcie aktywności w tym obszarze wydaje się rozsądnym posunięciem. Pod względem korzystania z mediów społecznościowych przeciętny konsument dalece wyprzedza większość firm. Jeżeli uczestnicy Twojego rynku spędzają czas na tych stronach, powinieneś brać z nich przykład. Oto konkretne powody, dla których marketing internetowy jest skutecznym narzędziem biznesowym:


    
      	Generuje ruch na Twojej stronie internetowej. To chyba najpoważniejszy powód, dla którego warto podjąć działania związane z marketingiem internetowym. Strona internetowa stanowi centrum Twojej działalności, a celem działań marketingowych podejmowanych w sieci jest generowanie na niej ruchu.


      	Zapewnia nowe sposoby nawiązywania relacji z rynkiem. Podejmując aktywną działalność w serwisach społecznościowych, z których korzystają uczestnicy Twojego rynku, pokazujesz się nowym grupom potencjalnych klientów.


      	Buduje zaufanie. Ludzie zawsze chętniej robią interesy z osobami, które znają. Twoi klienci mogą Cię poznać właśnie dzięki Twojej obecności w sieci.


      	Pozwala nawiązać rozmowę. Marketing internetowy to rozmowa, a nie monolog. Dialog z bieżącymi i potencjalnymi klientami przynosi znacznie lepsze efekty niż jednokierunkowa transmisja komunikatów marketingowych.


      	Tworzy wartość. Jednym z sekretów skutecznego marketingu internetowego jest tworzenie znakomitych treści i rozdawanie ich w sieci. Jeżeli potrafisz zaoferować członkom swojej grupy docelowej przydatne materiały lub interesujące treści, sami zaczną wracać do Ciebie po więcej.


      	Buduje społeczności, nawiązuje relacje. Pomyśl o swoim rynku jako o "społeczności skupionej wokół wspólnych zainteresowań", powiązanych tematycznie z przedmiotem działalności Twojej firmy. Być może uda Ci się zbudować społeczność wokół swoich produktów i usług, o ile oczywiście zostaną one uznane za wystarczająco interesujące.


      	Zapewnia szybki dostęp do aktualnych informacji na temat Twojej firmy lub konkretnego zagadnienia. Wiele form marketingu internetowego ma w sobie coś z "wiadomości z ostatniej chwili", w związku z czym doskonale sprawdzają się jako metody przekazywania klientom informacji o nowych produktach i usługach oraz akcjach promocyjnych, a także wartościowych informacji branżowych.


      	Ułatwia gromadzenie danych. Budowanie bazy danych potencjalnych klientów stanowi jeden z podstawowych celów kampanii marketingu e-mailowego. Budowanie listy adresowej jest również celem wielu innych aspektów marketingu internetowego — mowa tu nie tylko o gromadzeniu znajomych na Facebooku czy obserwujących na Twitterze, lecz również o wezwaniach do działania, którymi będziesz się posługiwał w celu nakłonienia internautów do zapisania się na Twój e-mailowy biuletyn.


      	Ułatwia prowadzenie badań rynku. Do zalet korzystania z nowych narzędzi marketingu internetowego należy zaliczyć to, że dzięki nim znacząco zbliżasz się do uczestników swojego rynku i możesz lepiej poznać ich potrzeby. Możesz również pójść o krok dalej i poprosić ich o przedstawienie opinii na temat Twoich produktów i usług. Możesz też stworzyć specjalną internetową ankietę, a następnie dystrybuować ją kanałami marketingu internetowego.


      	Jest tani, skuteczny i niezbyt ryzykowny. Z większości narzędzi marketingu internetowego można korzystać za niewielką opłatą lub wręcz bezpłatnie. Tego typu działalność częściej wymaga inwestycji czasu niż pieniędzy. Korzystanie z mediów społecznościowych i otwarta komunikacja z rynkiem pociągają za sobą względnie niewielkie ryzyko, o ile oczywiście przestrzega się zasad opisanych w tej książce. Z pewnością jest ono znacznie mniejsze niż potencjalne korzyści. Jeżeli martwi Cię perspektywa utraty kontroli, powinieneś sobie uświadomić, że już ją straciłeś — a być może tak naprawdę nigdy jej nie miałeś. Ludzie rozmawiają o Tobie — powinieneś zatem wiedzieć, czego te rozmowy dotyczą. Powinieneś brać w nich aktywny udział i w odpowiednich momentach próbować nadawać im pożądany kierunek.

    


    Docieranie na niszowe rynki za pomocą internetu


    Do zalet marketingu internetowego należy również możliwość prowadzenia rentownej działalności biznesowej na rynkach niszowych. Nisze rynkowe mają się w sieci znakomicie, nie bez znaczenia wydaje się również fakt, że dziś znacznie łatwiej jest do nich dotrzeć. Być może słyszałeś o długim ogonie, czyli koncepcji autorstwa Chrisa Andersona[1]. To swego rodzaju wariant reguły Pareto, który dotyczy przychodów generowanych przez linię produktów. Zazwyczaj 80 procent przychodów jest generowane przez 20 procent oferowanych produktów. Niewielka liczba "bestsellerów" zapewnia większe przychody niż spory wachlarz produktów, które sprzedają się słabo. Rozkład częstotliwości liczby produktów i wolumenu sprzedaży to koncepcja znana od dłuższego czasu. Nowym elementem jest przekonanie, że długi ogon tworzony przez słabo sprzedające się produkty może być rentowny — może się nawet okazać bardziej dochodowy niż czołówka najpopularniejszych produktów. Wszystko dzięki niskim kosztom dystrybucji, charakterystycznym dla sprzedaży internetowej. Klasycznym przykładem wykorzystania tego zjawiska jest Amazon, który oferuje niezliczoną liczbę niszowych produktów klientom tworzącym niszowe rynki. Niskie wartości sprzedaży jednostkowej łączą się i z czasem kumulują się do tego stopnia, że produkty niszowe okazują się nie tylko rentowne, lecz wręcz atrakcyjne dochodowo. Jeżeli potrafisz wskazać niszę rynkową dla Twojej działalności, którą mógłbyś obsługiwać na odległość, Ty również możesz wykorzystać długi ogon — posługując się w tym celu narzędziami marketingu internetowego.


    Media społecznościowe — co to takiego?


    Do tej pory posługiwałem się określeniem "nowe narzędzia marketingu internetowego", jednak właściwie należałoby je nazywać mediami społecznościowymi. Media społecznościowe to zbiór darmowych narzędzi i platform internetowych, z których można korzystać w celu publikowania i dzielenia się treściami w sieci. Kiedyś fenomen ten określaliśmy mianem Web 2.0, czyli drugą generacją narzędzi internetowych.


    Narzędzia charakterystyczne dla mediów społecznościowych to między innymi blogi, podcasty, internetowe materiały wideo, serwisy społecznościowe, wirtualne światy i społecznościowe serwisy z zakładkami — wszystkie te narzędzia zostały szczegółowo scharakteryzowane (począwszy od rozdziału 6.).


    Media społecznościowe można również postrzegać jako zbiór stron i serwisów internetowych, takich jak Facebook, LinkedIn, MySpace, Twitter, Flickr, Second Life, iTunes, Delicious czy StumbleUpon. Na potrzeby tej książki najlepiej byłoby, gdyby media społecznościowe funkcjonowały w Twojej świadomości jako określone podejście do marketingu oraz podzbiór narzędzi marketingowych, obejmujący — ogólnie rzecz biorąc — strony internetowe, marketing w wyszukiwarkach oraz marketing e-mailowy.


    W ten oto sposób dokonuje się zmiana od marketingu czynnego (push), w ramach którego kierowaliśmy komunikat marketingowy do ludzi, do marketingu biernego (pull), w ramach którego przyciągamy odbiorców za pomocą atrakcyjnych, ciekawych i wartościowych treści. Na świecie upowszechniła się "mentalność Google" — ludzie aktywnie szukają tego, co ich interesuje. Jeżeli potrafisz dotrzeć do takich grup zainteresowań, już nigdy nie będziesz musiał niczego sprzedawać — ludzie sami Cię znajdą.


    Zjawisko to możesz określać mianem marketingu przyzwolenia, marketingu szeptanego czy marketingu rozmów. Jakiś czas temu podczas jednej z licznych konferencji, na których przemawiałem, wpadło mi w ucho określenie marketing martini. Niestety chyba będę musiał przestać używać go podczas moich wystąpień i warsztatów, ponieważ dzisiaj większą część grona moich słuchaczy stanowią na ogół ludzie zbyt młodzi, by zrozumieć zawarty tu podtekst. W latach siedemdziesiątych w telewizji emitowano reklamę Martini, której puenta brzmiała: "Zawsze, wszędzie i w każdych okolicznościach". Tych kilka słów znakomicie podsumowuje to, jak powinien wyglądać współczesny marketing — podążaj za swoim rynkiem, oferuj mu treści, które są dla niego atrakcyjne, i rób to wtedy i tam, gdzie jesteś najbardziej potrzebny.


    Zjawisko to stanowi wyraz odejścia od marketingu megafonu, w ramach którego na chybił trafił wykrzykiwało się komunikaty marketingowe w kierunku jednolitej masy ludzi, niekoniecznie zainteresowanych tym, co dana firma ma do powiedzenia. Korzystając z mediów społecznościowych, możesz pokazać się ludziom, którzy chcą się zapoznać z Twoim przekazem. Możesz trafić do właściwych społeczności, przekonać je do siebie wartościowymi treściami i zacząć budować z nimi relacje.


    Marketing w mediach społecznościowych sprawdza się w przypadku małych firm, ponieważ jego istotę stanowi nawiązywanie relacji z klientami, a nie tworzenie dopracowanych do perfekcji kampanii marketingowych. Oprzyj się pokusie przemawiania bezpiecznym i bezosobowym korporacyjnym głosem — po prostu bądź sobą.


    Mity na temat mediów społecznościowych


    Media społecznościowe pozwoliły nam w krótkim czasie pokonać bardzo długą drogę. Usługa World Wide Web funkcjonuje dopiero od około dwudziestu lat. Media społecznościowe w dzisiejszej odsłonie pojawiły się dopiero w 2006 roku, kiedy to magazyn "Time" nagrodził tytułem Człowieka Roku "Ciebie". Dla mediów społecznościowych rok 2006 był niezwykle istotny — to w tym roku Facebook otworzył swe podwoje dla wszystkich użytkowników (wcześniej mogli z niego korzystać tylko amerykańscy studenci). W tym samym roku ruszył serwis Twitter, a Google kupił niewielką spółkę o nazwie YouTube. Dzisiaj są to trzy największe serwisy w całym internecie. Nadal jednak w świadomości ludzi funkcjonuje wiele mitów związanych z mediami społecznościowymi. Najwyższy czas rozprawić się choćby z dwoma.


    Mit nr 1. Media społecznościowe są tylko dla dzieci


    Świat biznesu po raz pierwszy zainteresował się mediami społecznościowymi kilka lat temu, kiedy zaczęło się mówić o "pokoleniu MySpace". Pojawił się wtedy pomysł na wykorzystanie mediów społecznościowych w celu dotarcia do młodych ludzi, którzy łączyli się z internetem i publikowali treści powstające w zaciszu ich pokoi. W 2006 roku pomysł ten wydawał się w pełni uzasadniony — z Facebooka mogli wówczas korzystać tylko studenci — z czasem jednak stracił na aktualności. Dzisiaj najszybciej rozwijającą się grupą użytkowników mediów społecznościowych są ludzie powyżej 35. roku życia. Na przykład na Facebooku najszybciej rośnie liczba użytkowników w wieku od 35 do 54 lat, a grupa z przedziału wiekowego 25 – 34 lata podwaja się co sześć miesięcy. Na Twitterze najliczniej reprezentowana jest grupa wiekowa 35 – 49 lat. Średni wiek mieszkańców wirtualnego świata Second Life wynosi 33 lata. Użytkownicy serwisu LinkedIn mają średnio 41 lat, co wydaje się zupełnie zrozumiałe w przypadku profesjonalnej strony networkingowej.


    Oczywiście z mediów społecznościowych nadal korzysta mnóstwo młodych ludzi. Jest to pokolenie, które urodziło się i wychowało w świecie technologii cyfrowych. Za kilka lat te dzieciaki będą Twoimi klientami i pracownikami. Wielu z nich już dziś występuje w takiej roli. Powinieneś mieć jednak świadomość, że dorośli nadrabiają zaległości. Czasami nazywa się ich "cyfrowymi imigrantami" ze względu na zróżnicowaną biegłość w poruszaniu się po nowym świecie cyfrowych technologii.


    Mit nr 2. Media społecznościowe to tylko przejściowa moda


    Sądzę, że media społecznościowe są z nami zbyt długo, aby można je było ignorować jako przejściową modę. Dzisiaj stanowią one jeden ze sposobów korzystania z internetu. To, co czasami określa się mianem "sieci społecznościowej", tak naprawdę należy utożsamiać z całą siecią. Nikt nie mówi już dziś o "pralce automatycznej", tylko po prostu o pralce — to zupełnie oczywiste, że wszystkie pralki są automatyczne. To samo dotyczy sieci — to zupełnie oczywiste, że korzystamy z internetu w celu kontaktowania się ze znajomymi, wyrażania swoich opinii, publikowania własnych zdjęć i oglądania filmów.


    Ten nowy, społecznościowy sposób korzystania z internetu znajduje potwierdzenie w konkretnych danych. W minionym roku serwisy społecznościowe bardzo się rozwinęły. Agencja Nielsen donosi w swoim raporcie[2], że w 2009 roku w Wielkiej Brytanii przeciętny internauta poświęcał serwisom społecznościowym jedną na sześć minut spędzanych w sieci. Facebook jest najpopularniejszym serwisem społecznościowym na świecie, ma ponad 800 milionów aktywnych użytkowników. W chwili pisania tego tekstu liczbę użytkowników Twittera szacuje się na 75 milionów. Najnowsze statystyki dotyczące użytkowników Facebooka znajdziesz na stronie http://www.facebook.com/press/info.php?statistics.


    Podstawowe zasady obowiązujące

    w mediach społecznościowych


    Istnieją pewne niepisane zasady korzystania z mediów społecznościowych. Ludzie źle reagują na łamanie tych zasad. Zrozumienie kultury użytkowników mediów społecznościowych jest niezwykle istotne. Przestrzeganie poniższych zasad powinno uchronić Cię przed popełnieniem rażących błędów, niezależnie od tego, z którego narzędzia zdecydujesz się korzystać.


    
      	Bądź otwarty, autentyczny i przejrzysty. Jeżeli miałbyś zapamiętać z tej książki tylko jedną rzecz, to zapamiętaj, proszę, że zawsze powinieneś zachowywać przejrzystość. Nie pozuj na kogoś, kim nie jesteś. Zachowuj się profesjonalnie, ale nie obawiaj się nadać swojej obecności w sieci szczypty osobistego charakteru. Zaletą prowadzenia małej firmy jest brak konieczności przedkładania komunikatów marketingowych do aprobaty jakiemuś komitetowi albo pięciu innym osobom. Możesz zrobić to sam. Bądź sobą i bądź autentyczny, a ludzie Ci zaufają. Żyjemy w czasach, w których nie ufa się wielkim korporacjom, a właśnie "ludziom z sąsiedztwa".


      	Nie bądź namolnym sprzedawcą. Nie spamuj na Facebooku treściami marketingowymi. Oferuj przydatne treści, które zostaną docenione przez Twoją społeczność.


      	Pracuj na swój kapitał społecznościowy. Najlepszym sposobem zapoznania się z mediami społecznościowymi jest korzystanie z nich. Co więcej, obecność w mediach społecznościowych jest równoznaczna z "przyzwoleniem" na korzystanie z nich w celach marketingowych. Po pewnym czasie korzystania z różnych serwisów społecznościowych staniesz się dla odbiorców bardziej wiarygodny — będziesz poważniej traktowany, a ludzie będą uważniej przysłuchiwać się temu, co masz do powiedzenia.


      	Nie traktuj mediów społecznościowych jak kolejnego kanału marketingowego. Media społecznościowe wymagają przyjęcia zupełnie innego podejścia do marketingu. Korzystanie z nich to swego rodzaju zobowiązanie, a nie taktyka czy kampania reklamowa.


      	Nie traktuj mediów społecznościowych jak jednokierunkowego kanału komunikacji. Owszem, możesz publikować informacje prasowe na swoim blogu, ale wtedy to nie będzie prawdziwy blog. Z Twittera możesz uczynić zautomatyzowany kanał informowania o nowych wpisach na blogu, ale to również trudno uznać za najlepszy sposób korzystania z tego narzędzia. Media społecznościowe stają się najbardziej interesujące i najskuteczniejsze, kiedy stanowią platformę dla dwukierunkowego dialogu między Tobą a Twoją społecznością.


      	Jasno określ obowiązki. Jeśli prowadzisz mikrofirmę lub jesteś indywidualnym przedsiębiorcą, całość obowiązków związanych z aktywnością w mediach społecznościowych spadnie prawdopodobnie na Ciebie. Jeżeli jednak w Twojej firmie pracuje kilkanaście osób, warto jasno i wyraźnie określić, kto i jak często powinien publikować danego rodzaju treści.


      	Bądź cierpliwy. Media społecznościowe wymagają działań długofalowych. Nowy blog potrzebuje dobrych sześciu miesięcy, żeby zyskać popularność i zgromadzić grono stałych czytelników. Będziesz musiał włożyć wiele czasu i wysiłku w budowanie swojej obecności w sieci, zanim zacznie się ona przekładać na przychody ze sprzedaży. Kiedy jednak już na dobre zadomowisz się w sieci, internet stanie się Twoim kluczowym źródłem klientów i potencjalnych klientów. Ci klienci będą znajdować Cię sami, ponieważ będą wywodzić się z uważnie wyselekcjonowanej grupy docelowej.

    


    Nie przejmuj się kwestiami technicznymi


    Proszę, nie zwracaj zbyt dużej uwagi na kwestie techniczne. Większość z nich nie sprawia większych trudności, a przez wszystkie niezbędne działania przeprowadzę Cię krok po kroku. Dalsze porady i instrukcje znajdziesz na stronie internetowej www.getuptospeed.biz. Możesz również poprosić o pomoc innych, na przykład własnego pracownika odpowiedzialnego za IT, zewnętrznego konsultanta lub "wirtualnego asystenta" (więcej szczegółów na temat tej możliwości znajdziesz w rozdziale 16.).


    Tak naprawdę w tym wszystkim liczą się zwłaszcza Twoja działalność, Twoja pasja i Twoje pomysły. Technologia ma znaczenie drugorzędne. Technologia dla technologii mnie nie interesuje, zależy mi natomiast na biznesowym wykorzystywaniu skutecznych, łatwych w użyciu i niedrogich narzędzi marketingowych. Tak się jakoś składa, że większość z nich to narzędzia internetowe. Aby korzystać z mediów społecznościowych, nie musisz mieć smykałki technicznej. Zdecydowanie ważniejsze jest to, abyś miał coś wartościowego do powiedzenia i potrafił wykazać się odrobiną kreatywności. Reszty nauczysz się w praktyce. Korzystanie z większości tych narzędzi nie sprawia żadnych trudności — to kolejny obszar, w którym znajduje zastosowanie reguła Pareto: 80 procent mediów społecznościowych to treści, a tylko 20 procent to technologia.


    Zdecydowanie większe znaczenie niż zastosowana technologia ma treść, którą oferujesz ludziom. Marketing w mediach społecznościowych ma na celu umożliwić Ci dotarcie do społeczności o odpowiednich zainteresowaniach. Tymczasem te społeczności tworzą się wokół treści, a nie wokół technologii.

    


    
      
        [1] Chris Anderson, Długi ogon. Ekonomia przyszłości — każdy konsument ma głos, Media Rodzina, Poznań 2008.

      


      
        [2] Nielsen, http://www.nielsen-online.com/pr/pr_090309.pdf, marzec 2009.

      

    

  


  
    Rozdział 2

    Twój plan marketingu internetowego


    Zapewne słyszałeś już to straszne powiedzenie związane z zarządzaniem: "Działanie bez planu to plan skazany na porażkę". Cóż, jest w tym trochę prawdy. Jeżeli nie poświęcisz odrobiny czasu na planowanie swoich działań związanych z marketingiem internetowym, być może nie sprowadzisz na siebie klęski, z pewnością jednak zmarnujesz mnóstwo cennego czasu, który mógłbyś poświęcić na inne wartościowe rzeczy. Ryzykujesz, że przekopiesz się przez mnóstwo bardzo ciekawych informacji, na przykład w serwisie Twitter, tylko po to, aby się przekonać, że Twitter nie przyda Ci się w Twojej działalności.


    Nie martw się — planowanie nie zabierze Ci dużo czasu. Na początek ograniczymy się do prostego, jednostronicowego planu marketingowego. Szablon przydatny przy tworzeniu takiego planu znajdziesz na stronie internetowej towarzyszącej tej książce.


    Do niedawna popularną praktyką było rzucanie się na każdy nowy serwis społecznościowy, jaki pojawił się w sieci — nie miało znaczenia, czy chodziło o podcasty, Twittera, czy Second Life. Na szczęście dzisiaj dysponujemy już pewnym doświadczeniem i wypracowaliśmy najlepsze praktyki w tej dziedzinie, dzięki czemu możesz zaoszczędzić mnóstwo czasu i uniknąć potencjalnie żenujących wpadek. Można by podać niejeden przykład firmy, która bardzo się na tym sparzyła — na ślepo rzuciła się w wir nowych serwisów, zupełnie niepotrzebnie. Z jednej strony warto przyklasnąć ich entuzjazmowi, ponieważ przynajmniej nie obawiają się działać, z drugiej strony nie można jednak zapominać, że taka strategia może się obrócić przeciwko stosującej ją firmie. Na błędach tych organizacji skorzystało wiele innych firm, którym udało się zbudować skuteczne kampanie obecności w mediach społecznościowych. Ty również możesz wyciągnąć wnioski z tamtych błędów. Żeby wyruszyć w tę podróż, trzeba wykazywać się gotowością do podejmowania ryzyka oraz otwartym podejściem do krytyki: popełniaj błędy, wyciągaj z nich wnioski i idź dalej.


    Jest zupełnie zrozumiałe, dlaczego właściciele firm często zadają sobie pytanie: "Jak możemy wykorzystać Facebooka?", zamiast zastanawiać się: "Jak możemy dotrzeć do naszego rynku?". Wraz z nastaniem każdej nowej technologii rozpoczynają się poszukiwania nowych sposobów jej wykorzystania. Nie jest to jednak najlepszy punkt wyjścia.


    Pięć pytań na początek


    Twoje podejście, a zatem pytania, na które poszukujesz odpowiedzi, wyglądają dokładnie tak samo jak w przypadku wszystkich innych działań marketingowych:


    
      	Jakie cele marketingowe sobie stawiam? Podobnie jak w przypadku innych form marketingu, punkt wyjścia jest ten sam — zaczynasz od celów, a nie od samych narzędzi.


      	Kto tworzy mój rynek docelowy? Powinieneś znać swoich odbiorców. Gdzie powinieneś szukać swojej niszy rynkowej? Jaką niepowtarzalną wartość możesz jej zaoferować?


      	Gdzie znaleźć tych ludzi? Gdzie przebywają ludzie tworzący Twój rynek? Skorzystaj z narzędzi internetowych, znajdź swój rynek i dotrzyj do niego.


      	Z jakich narzędzi powinienem skorzystać? Które narzędzia — spośród tych, którymi można realistycznie zarządzać — pozwolą Ci dotrzeć na rynek docelowy?


      	Jak będę mierzył osiągane wyniki? Skąd będziesz wiedział, że odnosisz sukcesy? Jakie wskaźniki zastosujesz?

    


    Zwróć uwagę, że wybór narzędzi pojawia się dopiero pod koniec listy. Do kwestii wyboru i stosowania narzędzi opisywanych w tej książce warto podchodzić strategicznie.


    Kolejnym powodem, dla którego nie powinieneś od razu przystępować do blogowania, tweetowania czy zabaw w networking społecznościowy, jest konieczność zapoznania się z pewną etykietą obowiązującą w serwisach społecznościowych. Musisz koniecznie poznać i zrozumieć kulturę mediów społecznościowych, ponieważ bardzo łatwo można się pomylić co do tego, kiedy, gdzie i jak należy korzystać z mediów społecznościowych. Jeżeli zaczniesz spamować na Twitterze, rozsyłając swoje komunikaty marketingowe, tylko zirytujesz użytkowników tego serwisu — a przecież miałeś budować z nimi relacje za pomocą wartościowych i przydatnych treści. Przestrzeganie podstawowych zasad obowiązujących w mediach społecznościowych powinno Cię uchronić przed popełnianiem poważniejszych gaf.


    Wybór narzędzi


    Czas dokonać wyboru broni. Na co się jednak zdecydować, skoro masz do dyspozycji tak rozbudowany arsenał, a na domiar złego nieustannie pojawiają się nowe wersje i warianty różnych narzędzi? Jak możesz stwierdzić, co będzie dla Ciebie najlepsze? Przede wszystkim idź tam, gdzie znajdują się uczestnicy Twojego rynku. Problem polega na tym, że nie każdy ma czas na prowadzenie bloga. Nie wszyscy mają ambicje didżejskie i czują się komfortowo, nagrywając podcasty. Co możesz zrobić, aby nawiązać autentyczne, skuteczne i efektywne relacje ze swoim rynkiem?


    [image: ]


    Rysunek 2.1. Wybór narzędzi marketingu internetowego


    W centrum wszelkich działań znajduje się Twój produkt lub usługa, czyli to, co usiłujesz sprzedawać. To wokół nich koncentruje się Twoja strona internetowa, czyli istota całej Twojej aktywności w zakresie marketingu internetowego. Większość Twoich działań marketingowych ma na celu przede wszystkim kierowanie internautów na tę właśnie stronę. Jednym z narzędzi, którymi się w tym celu posłużysz, jest marketing w wyszukiwarkach internetowych (SEM). Marketing ten prowadzi się z wykorzystaniem takich usług jak Google AdWords.


    Za kolejny ważny cel marketingu internetowego należy uznać tworzenie listy adresowej. W biuletynach rozsyłanych drogą e-mailową będziesz zamieszczał różne wezwania do działania, skłaniające ludzi do dokonania zakupu — w większości przypadków będzie się to wiązać z odwiedzinami na Twojej stronie internetowej. Podstawowym wezwaniem do działania, jakie internauci znajdą na Twojej stronie, będzie prośba o zapisanie się na Twój biuletyn.


    Z trzech kolejnych rozdziałów tej książki dowiesz się, jak uruchomić własną stronę internetową (rozdział 3.), jak poprawić swoją pozycję w wynikach wyszukiwania dzięki SEM (rozdział 4.) oraz jak stworzyć skuteczną kampanię marketingu e-mailowego (rozdział 5.).


    Wszystkie inne działania składające się na marketing internetowy odnoszą się już do mediów społecznościowych i to właśnie im została poświęcona dalsza część tej książki. Twoja aktywność w mediach społecznościowych będzie miała na celu generowanie ruchu na Twojej stronie internetowej oraz zachęcanie odwiedzających do zapisywania się na Twój e-mailowy biuletyn. Najczęściej będziesz korzystał właśnie z tego wezwania do działania. W dzisiejszych czasach mamy do czynienia ze skokowym wzrostem liczby dostępnych narzędzi. Od czego zatem zacząć? Z czego powinieneś skorzystać? Najlepiej będzie nieco uprościć to zagadnienie i podzielić dostępne narzędzia na narzędzia treściowe i narzędzia docierania do odbiorców.


    
      	Narzędzia treściowe to w zasadzie cztery podstawowe rodzaje treści publikowanych w internecie, czyli tekst, zdjęcia oraz materiały audio i wideo. W mediach społecznościowych przekładają się one na blogi, serwisy umożliwiające dzielenie się zdjęciami (na przykład Flickr), podcasty oraz serwisy z materiałami wideo (na przykład YouTube). Powinieneś koniecznie oferować przydatne, informacyjne i wartościowe treści, które można odnaleźć w sieci i którymi można się dzielić w obrębie społeczności skupionych wokół interesującego Cię zagadnienia. Narzędzia treściowe omówię w części trzeciej, czyli w rozdziałach 6. – 9.


      	Narzędzia docierania do odbiorców to po prostu wszystko inne, w szczególności jednak serwisy takie jak Facebook, LinkedIn czy Twitter. Niektóre firmy powinny się również zainteresować wirtualnymi światami, takimi jak Second Life, niektóre powinny zachęcać odbiorców do dzielenia się swoimi treściami za pomocą przycisków typu "podziel się na Facebooku", "opublikuj na Twitterze", "wykop to". Tego rodzaju narzędzia pomagają popularyzować Twoje treści w mediach społecznościowych oraz wciągać członków społeczności do rozmowy. Narzędzia docierania do odbiorców omówię w części czwartej, czyli w rozdziałach 10. – 15.

    


    Dowiedz się, z czego korzystają uczestnicy Twojego rynku. Przeszukaj w tym celu różne serwisy społecznościowe pod kątem interesujących Cię słów kluczowych. Przekonaj się, co w Twoim przypadku sprawdza się najlepiej i z czym czujesz się najbardziej komfortowo. Zastanów się również, z czego masz ochotę i czas korzystać. Koniecznie wybierz co najmniej jedno narzędzie treściowe i co najmniej jedno narzędzie docierania do odbiorców.


    Narzędzia charakterystyczne dla mediów społecznościowych można podzielić również na narzędzia nasłuchu i narzędzia pomiarowe.


    
      	Narzędzia nasłuchu stosuje się w celu pozyskiwania informacji na temat rynku, przysłuchiwania się rozmowom prowadzonym na temat Twojej firmy lub branży, wreszcie znajdowania istniejących już społeczności skupionych wokół interesujących Cię zagadnień. Dla największych firm, takich jak Coca-Cola czy Nike, narzędzia nasłuchu mogą stanowić sedno kampanii prowadzonych w mediach społecznościowych, ponieważ umożliwiają zapoznawanie się z treściami rozmów na ich temat, włączenie się do tych dyskusji i oddziaływanie na nie, a także odpowiednie reagowanie na pojawiające się tam opinie. W grę mogą tu wchodzić standardowe narzędzia docierania do odbiorców, takie jak Twitter, Facebook czy Delicious (które umożliwiają wyszukiwanie), lecz również usługi służące do wyszukiwania blogów, takie jak www.technorati.com czy Wyszukiwarka blogów Google (www.google.pl/blogsearch). Aby pozostawać na bieżąco z najpopularniejszymi blogami poruszającymi interesujące Cię kwestie, możesz się zapisać na ich kanały RSS, możesz również skorzystać z usługi Alerty Google (www.google.pl/alerts) i monitorować wszelkie interesujące Cię słowa kluczowe. Serwis www.socialmention.com pozwala na bieżąco monitorować słowa kluczowe używane na wielu różnych stronach społecznościowych, a także zapisać się na "alerty społecznościowe" — coś jak Alerty Google, ale ograniczone do mediów społecznościowych.


      	Narzędzia pomiarowe to dowolne narzędzie internetowe stosowane w celu dokonywania pomiarów skuteczności podejmowanych działań marketingowych. Kategoria ta obejmuje część wskaźników wbudowanych w serwisy Facebook i YouTube, usługi typu www.twittercounter.com, www.tweetstats.com czy www.twitteranalyzer.net, służące do gromadzenia danych statystycznych dotyczących aktywności na Twitterze, a także oprogramowanie monitorujące statystyki strony internetowej, czyli na przykład Google Analytics (www.google.com/analytics) i Clicky Web Analytics (www.getclicky.com).

    


    Skuteczny marketing internetowy


    Ważne są nie tylko same narzędzia, lecz również sposób ich wykorzystania. Jeżeli chcesz, aby Twój marketing internetowy przyniósł Ci wymierne korzyści, postępuj zgodnie z poniższymi wskazówkami.


    
      	Nawiązuj relacje za pomocą wartościowych treści. Twórz treści, które inni docenią i którymi będą chcieli się dzielić. Mogą to być blogi, zdjęcia, podcasty lub materiały wideo. Na temat marketingu wirusowego funkcjonuje pewien mit, który warto obalić — nie zawsze chodzi w nim o filmiki pokazujące ludzi tańczących na rozpędzonych maszynach, zakatarzone małe pandy czy inne fajne sceny, które rozsyłają między sobą dzieciaki. Potrzebujesz treści, które ktoś uzna za przydatne — treści muszą być na tyle ciekawe, atrakcyjne i informujące, aby w jakiś sposób pomagały uczestnikom Twojego rynku. Może to być wpis na blogu, w którym wyjaśniasz, jakie skutki wywołają ostatnie zmiany podatkowe dla prowadzących firmy. Może to być demonstracja produktu w formie filmiku. Wreszcie może być to zwykły odnośnik do ważnego artykułu, opublikowany na Twitterze.


      	Daj się znaleźć. Wyszukiwanie to nie tylko Google — internauci wyszukują treści również za pośrednictwem YouTube'a, Twittera, Facebooka, iTunes i innych serwisów. Obecność w tych serwisach zwiększa prawdopodobieństwo, że zostaniesz odnaleziony. Zadbaj również o to, aby użytkownicy mogli bez trudu odnaleźć Twoje poszczególne kanały społecznościowe — łącz je ze sobą za pomocą odnośników oraz zamieść na swojej stronie internetowej ikonki prowadzące do serwisów społecznościowych, z których korzystasz. Powinieneś również ułatwiać innym zwiększanie Twojej "odnajdywalności" — zachęcaj ich do dzielenia się Twoimi treściami, wzbogacając je o przyciski różnych serwisów z zakładkami (por. rozdział 15.).


      	Stosuj wezwania do działania. W marketingu internetowym stosuje się je zbyt rzadko. Zadałeś sobie wiele trudu, aby sprowadzić internautów na swoją stronę, najwyższy czas zatem, abyś powiedział im, co powinni robić. Może chodzić o zapisanie się na Twój biuletyn e-mailowy, o pobranie jakichś materiałów lub o dokonanie zakupu. Wezwanie do działania możesz stosować również w mediach społecznościowych, czyli na przykład w zakończeniu wpisu na blogu, podcastu lub filmiku albo w aktualizacjach statusu publikowanych w serwisach typu Facebook.


      	Korzystaj z wielu narzędzi. Łączny efekt stosowania tych narzędzi jest większy niż suma 
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