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\ Praktyczny system pozyskiwania klientéw i sprzedazy
przez tresci, grupy, Marketplace i Messenger
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\ \ Strategie ¢ Tresci © Rozmowy ¢ Wyniki //
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PRAWA AUTORSKIE | WAZNA INFORMACJA

© 2026 Przewodnik po dtugach na Facebooku. Wszelkie prawa zastrzezone.

Niniejszy materiat jest przeznaczony wytgcznie do uzytku osobistego nabywcy.
Zabrania sie jego kopiowania, udostepniania, odsprzedazy, publikowania oraz
rozpowszechniania w catosci lub we fragmentach bez pisemnej zgody wiasciciela

praw autorskich.

Materiat ma charakter edukacyjny. Przedstawione strategie, przyktady i wskazowki
nie stanowig gwarancji osiggniecia okreslonego wyniku finansowego. Rezultaty
zalezg miedzy innymi od jakosci oferty, reqularnosci dziatania, lokalnego rynku,

komunikaciji z klientami oraz sposobu wdrozenia przedstawionych metod.

Funkcje i zasady dziatania platform internetowych mogg sie zmieniac.
Przed uruchomieniem publikacji lub promocji nalezy sprawdzi¢ aktualne ustawienia
oraz obowigzujace zasady platformy.

©
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Najlepsze wyniki osigga osoba, ktéra wdraza materiat
krok po kroku i regularnie analizuje reakcje klientow.
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FACEBOOK MOZE STAC SIE TWOIM
CODZIENNYM KANM.EM SPRZEDALY

Nie potrzebujesz tysiecy Dbaerwchych, profesjonalnego studia ani wielkiego
budzetu, aby zacza¢ docierac¢ do potencjalnych klientow. Potrzebujesz jasnej oferty,

regularnej komunikacji i prostego systemu, ktory prowadzi odbiorce od pierwszego

kontaktu do rozmowy o zamowieniu.

Ten przewodnik pokaze Ci, jak przygotowac profil, tworzyc tresci, prezentowac
produkty, dziata¢ w grupach, korzystac z Marketplace i prowadzi¢ rozmowy
przez Messenger. Nie musisz wdrazac wszystkiego jednego dnia. Najwazniejsze

jest wykonywanie kolejnych krokow w odpowiedniej kolejnosci.

Nie czytaj tego materiatu wytacznie dla wiedzy. Po kazdej czesci wykonaj wskazane
zadanie. Jedna opublikowana oferta daje wiecej informacji niz dziesiec
niewdrozonych pomystow.

8 e

JAK KORZYSTAC Z PRZEWODNIKA?

@ Przeczytaj jedna strone.
& Wykonaj opisane zadanie.
& Zapisz reakcje klientéw i popraw kolejny krok.

Nie musisz by¢ ekspertem. Musisz by¢
pomocny, konkretny i regularny.

e Zmierz

ZAMOWIENIA

a Zamdbwienie
potwierdzone

ﬁ Zaméwienie
potwierdzone

Zamowienie
potwierdzone
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FUNDAMENTY SPRZEDAZY
NA FACEBOOKU

Zanim zaczniesz publikowac, przygotuj klienta,
oferte i miejsce, do ktérego skierujesz
zainteresowane osoby.

Dobra sprzedaz zaczyna sie od jasnosci —
nie od czestotliwosci publikaciji.

. e

Klient ) Problem

Oferta Profil
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FACEBOOK NIE SPRZEDAJE ZA CIEBIE —
ALE MOZE PROWADZIC KLIENTA DO ZAKUPU

Skuteczna sprzedaz na Facebooku nie polega na ciggtym publikowaniu ceny
i zdjecia produktu. Klient najpierw musi zauwazy¢ Twojg oferte, zrozumiec jej
wartos¢ i poczuc, ze moze Ci zaufad.

Dlatego kazda publikacja powinna wspierac¢ przynajmniej jeden etap prostej
$ciezki klienta.

OONORORO)

1. WIDOCZNOSC 2. ZAINTERESOWANIE 3. ZAUFANIE 4. ROZMOWA 5. ZAMOWIENIE
Klient po raz Rozpoznaje problem,  Widzi sposob uzycia, Pisze komentarz, Otrzymuije jasng
pierwszy widzi ktory produkt efekt, opinie albo wiadomos¢ lub propozycje i wie,
Ciebie lub produkt. pomaga rozwiagzac. konkretng porade. pyta o cene. co zrobi¢ dalej.
SAMO ZDJECIE PRODUKTU PRI]BI.EM + RUZWIAZANIE + EFEKT
©
SZAMPON SZAMPF)N*
SAMOCHODOWY a przesle
R szczegOly
Problem: Rozwiazanie: Efekt: Wezwanie
Zabrudzone auto Sposob uzycia Auto po myciu do dziatania
produktu

Przyktad: zamiast publikowa¢ wytgcznie zdjecie szamponu i cene, pokaz zabrudzone auto,
sposob uzycia produktu, efekt po myciu i krétkie wezwanie: ‘Napisz SZAMPON, a przesle
szczegoty',

ZADANIE: Zapisz, jaki jeden produkt chcesz promowac jako pierwszy.

llllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllllll
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NIE PUBLIKU. DO WSZYSTKICH.
WYBIERZ JEONEGO ODBIORCE,

gt

Idealny klient to osoba lub firma, ktorej problem najlepiej pasuje do Twojego
produktu. Nie oznacza to, ze nie mozesz sprzedawac innym. Oznacza to, ze Twoja
komunikacja staje sie bardziej konkretna i tatwiejsza do zrozumienia.

; —
— P & ;
* KLIENT INDYWIDUALNY | [ KLIENT PROFESJONALNY
_ KUIENT INDYWIDUALNY _ KLIENT PROFESJONALNY |

& Wiasciciel samochodu. @ Myjnia, studio detailingu lub warsztat.

@ Chce szybko poprawi¢ wyglad auta. @ Potrzebuje produktu do regularnego uzycia.

@ Ceni tatwe uzycie i widoczny efekt. @ Zwraca uwage na wydajno$é i powtarzalno$é.

@ Moze obawiat sie trudnej aplikacji. @ Moze pytaé o wieksza ilosé i koszt jednostkowy.
Moj gtowny klientto : PRZYKLAD (WYPELNIONY)
Najczesciejmaproblemz Méj gtéwny klient to whasciciel matej
Chce osiagnaé B myjni. Chce obnizy¢ koszt regularnego

--------------- czyszczenia felg, ale obawia sie,
e L (O ze nowy produkt bedzie mato wydajny.

Na poczatku wybierz jeden gtowny typ klienta.
Dzieki temu tatwiej przygotujesz tresci, zdjecia i argumenty.
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DOBRA OFERTA ODPOWIADA NA PIEC PYTAN KLIENTA

Klient nie powinien domystac sie, dlaczego potrzebuje produktu. Twoja oferta musi
szybko wyjasniac, co sprzedajesz i jaki konkretny efekt moze otrzymac.

-0 00 00—

@ @ O &

Dla kogo jest Jaki problem Jaki efekt Dlaczego warto Co klient
ten produkt? pomaga daje? wybrac wiasnie powinien zrobic
rozwigzac? te oferte? teraz?
e = . J 8 J L v L. J

e

R e —. m"-,

\

* Pomagam | KOMU| osiagna¢ | REZULTAT] E
dzieki [PRODUKTOWI], bez [NAJWIEKSZE) OBAWY]. |

i |
':'l'.

. y

_hh-_ R e R P

@ PRZYKLADY PRAKTYCZNE

@ Pomagam witascicielom samochodow przywroci¢c oponom ciemny, zadbany wyglad
dzieki tatwemu w uzyciu preparatowi, bez czasochtonnego polerowania.

@ Pomagam matym myjniom utrzymac czystosc wielu powierzchni dzieki wydajnemu
koncentratowi uniwersalnemu, bez kupowania kilku oddzielnych produktow.

@ Pomagam kierowcom usuwacé codzienne zabrudzenia z szyb dzieki prostemu
preparatowi, ktory nie wymaga skomplikowanej aplikacji.

[Zf CWICZENIE Napisz wtasne zdanie: S
) \ ~ —
Pomagam T =
0siggnac
dzieki Nie obiecuj efektow,
ktorych nie mozesz
bez : pokazac lub uzasadnic.
’ / - J
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TWOJ PROFIL MUSI WZBUDZAC ZAUFANIE W KILKA SEKUND

v

Zanim zaprosisz ludzi do zapoznania sie z oferta, sprawdz, co zobacza po wejsciu na
Twoj profil lub strone. Brak opisu, przypadkowe zdjecia | niejasne informacje moga
zatrzymac rozmowe, zanim klient wysle pierwszg wiadomosc.

(@) LISTA KONTROLNA PROFILU )

L] Czy nazwa jest fatwa do zapamietania? DET;.|L| NG "L:f_'_

DETAILING

.......

L] Czy zdjecie profilowe jest wyrazne?

[] Czy grafika w tle pokazuje gtéwna oferte? Detailing Premium

[ [o e I~ SUK L ISIuGa

[J Czy opis méwi, co sprzedajesz i dla kogo? ‘
o — == gL AraA 5 forrmacie  Tdjecis

[J Czy klient widzi prosty sposéb kontaktu? '

@ | Informacje Przypigty post
L] Czy przypieta publikacja przedstawia oferte? © Caynanwe jdcki do swegnad D o

O PRORRgNAC] SamoC ot sl Tuta) Tuapdheds produkly oo
® D’““'"ing Pramium ;.'.ru:ia:iz:.k.m::-mir:- datyconce pielpgnasi Im.'r'u:b{ hu:u(lui.}pmf.h- wikapowki
W . . Fu . ] b e T - far Sktualne wee Vi 7 ; i rar aktisal

[J Czy widoczne zdjgcia sq spéjne i czytelne? o mok e g i g

& el wWiadomods I napwy produkiy, 'i:‘.:.\rr:l.'

i . s e Cig intereiuge

[J Czy ostatnie publikacje s aktualne? - e e e
L] Czy ceny lub sposdb ich uzyskania sg jasne? e sxwssy |

Frofeionalne drodia da peelegnacs
samochod da Berosiods,

LI Czy profil zawiera dowdd dziatania produktu? detgczat ich e oras dotyesace

nformacie o cmmdweanch. Mapigz

WIBOITSIGE L Tirananil,

@ PRZYKEADOWY OPIS PROFILU o PRZYKLADOWY POST PRZYPIETY
Profesjonalne srodki do pielegnacji samochodu Czesc! Tutaj znajdziesz produkty do pielegnacji
dla kierowcow, myjni i studiow detailingu. Napisz samochodu, proste wskazowki dotyczace ich uzycia
wiadomosc, aby poznac dostepne produkty oraz aktualne informacje o zamowieniach. Napisz
| warianty zamowienia. wiadomos¢ z nazwa produktu, ktory Cie interesuje.

p H

ZADANIE: Zaktualizuj dzis opis profilu i przygotuj jedng publikacje przypieta.

\. . o - J
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CZY JESTES GOTOWY NA PIERWSZYCH KLIENTOW?

-

- Przyznaj sobie 1 punkt za kazde zdanie, ktore jest juz prawdziwe.

Jezeli odpowiedz brzmi ‘nie’, zapisz konkretng rzecz do poprawy.

Wybratem jeden produkt, ktéry bede promowac jako pierwszy.

Wiem, czy kieruje oferte do kierowcow, czy do firm.

Potrafie opisac gtowny problem klienta.

Mam jedno jasne zdanie przedstawiajgce oferte.

Profil posiada czytelng nazwe i zdjecie.

Opis profilu wyjasnia, co sprzedaje.

Klient wie, jak wysta¢ wiadomos¢.

Mam przynajmniej trzy dobre zdjecia produktu.

Potrafie pokazac sposdb uzycia lub efekt.

Mam przygotowang prosta odpowiedz na pytanie o cene.

0-4 PUNKTY — ZATRZYMAJ SIE | UZUPEENIJ PODSTAWY
Najpierw popraw oferte, profil oraz materiaty.

5-7 PUNKTOW — MOZESZ ZACZAC TESTOWAC
Publikuj, ale obserwuj, czego brakuje klientom.

8-10 PUNKTOW — JESTES GOTOWY DO REGULARNEGO DZIALANIA
Przejdz do tworzenia tresci budujgcych zaufanie.

0 4 7 10

Trzy rzeczy, ktore poprawie przed nastepnym modutem:

@ Gotowos¢ nie oznacza perfekcji. Oznacza, ze klient rozumie oferte
I moze tatwo zrobic kolejny krok.

.H-- _.____.'
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TRESCI, KTORE BUDUJ
[AUFANIE

Publikuj w taki sposéb, aby klient rozumiat produkt,
widziat jego zastosowanie i naturalnie
chciat dowiedziec sie wiecej.

#
L
- == -
]
|

o O

Oferta

[
Problem

Efekt \ ----------- Produkt |

e o p

Najpierw pomoz klientowi podjac decyzje.
Dopiero pozniej popros o zakup.

10 | Przewodnik po dtugach na Facebooku



 PIEC RODZAJOW TRESCI
KTORYCH POTRZEBUJE TWOJ PROFIL

M

Jezeli publikujesz wytacznie zdjecia produktow i ceny, odbiorca moze szybko
przestac zwracac uwage na Twoje tresci. Skuteczny profil taczy kilka rodzajow
publikacji, ktoére wspolnie prowadza klienta do zakupu.

Nie kazda publikacja musi sprzedawac bezposrednio. Kazda powinna jednak
pomagac odbiorcy lepiej zrozumiec problem, produkt lub kolejny krok.

=,

1. EDUKACJA

Uczysz klienta czegos
prostego i uzytecznego.

»Dlaczego na szybach o
powstaja smugi i jak
5. OFERTA bl 2. PROBLEM

3
Zapraszasz do wiadomosci, ; Pokazujesz sytuacje,

zapytania lub zamowienia. / \ ktora klient dobrze zna.
______________________________________________ L g e
~Napisz ‘OPONY’, aby »Opony wygladaja na
\. ./

otrzymac szczegoty.” @ wybliakte juz dzien
po myciu?”

LAUFANIE

@ @
4. DOWOD | / ™ . \_ 3. ROZWIAZANIE

F'rezfentyjesz efekt, opinie, Wyjasniasz, w jaki sposob
zdjecie lub konkretne produkt moze poméc.
doswiacezenie & I 00 WECE S B .

.Pokaz trzy kroki
prawidtowej aplikacji
preparatu.”

»Zdjecie przed i po
zastosowaniu produktu.”

JP— _ %
TYGODNIOWA DYSTRYBUCJA TRESCI
V) 2 publikacje edukacyjne |
®  1publikacja o problemie | Tres¢ edukacyjna buduje
& 1 prezentacjarozwigzania | zaufanie. Tres¢ ofertowa
&  1dowdd lub efekt zamienia zainteresowanie
Q publikacja ofertowa | wrozmowe.

L J |\
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SKUTEGZNY POST MA PROSTA
| POWTARZALNA STRUKTURE

Nie musisz pisa¢ dtugich ani skomplikowanych tekstéw. Dobry post powinien byc
tatwy do przeczytania na ekranie telefonu i prowadzi¢ odbiorce od pierwszego

zdania do konkretnego dziatania.

Detailing Premium s
6 godz. -+ Q@

A

Twoje szyby nadal majg smugi e
po czyszczeniu?

Najczesciej problem wynika ze zbyt
duzej ilosci produktu lub czyszczenia
nagrzanej powierzchni.

Pracuj na chtodnej szybie, uzyj o

niewielkiej ilosci preparatu,
a nastepnie wypoleruj powierzchnie
suchg mikrofibra.

r

Dzieki temu fatwiej uzyskasz e
przejrzysty efekt bez widocznych
sladow.

Napisz ‘SZYBY’, jesli chcesz

P

poznac szczegoty produktu.

3 komentarze

ﬁ-{> Udostepnij

1. ZATRZYMANIE UWAGI

Pierwsze zdanie pokazuje problem,
korzysc lub ciekawg sytuacje.

Przyktad: Twoje szyby nadal maja
smugi po czyszczeniu?

2. ROZWINIECIE PROBLEMU

Pokaz, dlaczego sytuacja jest wazna
lub uciazliwa.

Przyktad: Najczesciej nie jest to wina
samej sciereczki, lecz zbyt duzej ilosci
produktu albo czyszczenia rozgrzanej
powierzchni.

3. ROZWIAZANIE

Podaj porade, sposob dziatania lub
przedstaw produkt.

Przyktad: Pracuj na chtodnej szybie,
uzyj niewielkiej ilosci preparatu i wytrzy]
powierzchnie druga, suchg mikrofibra.

4, KORZYSC

Wyijasnij, co klient moze dzieki temu
osiggnac.

Przyktad: Dzigki temu szyba bedzie czysta,
przejrzysta i bez widocznych smug.

5. WEZWANIE DO DZIALANIA

Powiedz odbiorcy doktadnie, co ma zrobic.

Przyktad: Napisz 'SZYBY’, jesli chcesz
poznaé dostepny preparat.

Jeden akapit powinien zawierac jedng mysl.
Zostawiaj puste linie, aby tekst byt tatwy do przeczytania.

12 | Przewodnik po diugach na Facebooku



Twoje pierwsze zdanie powinno szybko pokazac, ze tres¢

dotyczy jego problemu, celu lub sytuacji.

Dobry nagtowek nie musi byc sensacyjny. {

Powinien byc konkretny.

PIERWSZE ZDANIE DECYDUJE,
GZY KLIENT CZYTA DALE

Odbiorca widzi wiele publikacji podczas przewijania Facebooka.

ZATRZYMAJ
PRZEWIJANIE

O 6 SPRAWDZONYCH FORMUL POCZATKU TRESCH

1. PYTANIE 0 PROBLEM
? PYTANIE 0 PROB ﬁ

Dlaczego na lakierze nadal

pozostajg slady po myciu?

A 3. TYPOWY BtAD ®

Tego btedu nie popetniaj

podczas aplikacji preparatu
do opon.

5. POROWNANIE o
SE Koncentrat czy gotowy <

produkt — co lepiej

sprawdzi sie w codziennym
uzyciu?

2. OBIECANA KORZYSC

Trzy kroki, ktore pomoga
szybciej wyczyscic felgi.

4. KONKRETNA SYTUACJA

Jezeli prowadzisz mata
myjnie, zwro¢ uwage na
wydajnosc¢ produktu.

6. LISTA

Piec rzeczy, ktdre warto

przygotowac przed
czyszczeniem wnetrza auta.

\

PRZYKEADY ZDAN,
KTORYCH UNIKAJ

° Najlepszy produkt na swiecie!

9 Kup teraz!

9 Niesamowita promocja!

8 Musisz to miec!

Takie zdania s3 zbyt ogolne.
Nie pokazujg problemu,
korzysci ani konkretnego
powodu, aby czytac dalej.

-

%

WYBIERZ JEDEN PROBLEM KLIENTA | NAPISZ TRZY ROZNE POCZATKI POSTA:
0 ROBIMEEE i i e S s s T s B e
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~ NAUCZ JEDNEJ REECZY,
KTORA KLIENT MOZE ZASTOSOWAC 0D RAZU

hy

Post edukacyjny powinien rozwigzywac jeden maty problem.
Nie probuj wyjasniac¢ wszystkiego naraz. Odbiorca powinien
przeczytac tresc w kilka chwil | zakonczyc jg z jedng konkretng wskazowka.

[ @ rrosicy ] - [Q WYJASNIENIE ] — [Q wsmzﬂqu — [ B PRODUKT ] — [ 2 JE: J

Detailing Premium coe
1godz. - &

Dlaczego preparat do opon czasem tworzy nierowny efekt?

Najczesciej dzieje sie tak, gdy powierzchnia jest mokra, zabrudzona
albo natozono zbyt duzg ilos¢ produktu.

Przed aplikacjg doktadnie umyj opone i pozostaw jg do wyschniecia.
Nastepnie nanies niewielka ilos¢ preparatu na aplikator i rozprowadz
cienka warstwe.

Dobrze przygotowana powierzchnia pomaga uzyskac bardziej
rownomierny wygtad.

Czy przed aplikacja zawsze osuszasz opony?

@
@
e

Lubie to! D Komentarz &> Udostepnij

\ VAL e — T e ———— i

TRIVKROKI | | BLAD | POPRAWA

Krotka instrukcja ‘ | Najpierw pokaz czesty
btad, a potem wilasciwe

| czynnosci. rozwigzanie.
LS 4 . o 'h.__

(@/, STRATEGIA: Potacz porade z produktem naturalnie.

MINIPORADA

Jedna wskazowka
w 3-5 zdaniach. wykonania konkretnej

Nie przerywaj wartosciowej tresci nagtym komunikatem sprzedazowym.

4 N\
T ZADANIE:
: e | MejiemeredilE@aling uaranunnsnnnmnnasssis Rt st

A - M aezesiE biaclRITERT a2 4 ootasn Sasomt e sl Lo covliasp il i s Lo i b bl b adn st s o b s b

JEEING IS RICZAS MSKABOMIKAE v v st ciim oo i i i i i o iy B it b o J
L9
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POKAZ DOWOD, ZAMIAST TYLKO
MOWIC, ZE PRODUKT DZIALA

T d
Dowadd spoteczny to informacja, ktéra pokazuje, ze inna osoba skorzystata z produktu,
przetestowata go lub uzyskata okreslone doswiadczenie.

v
PRAWDZIWY

DOWOD

* v %

Nie musi to byc dtuga opinia. Moze to by¢ zdjecie efektu, krotka wiadomosc klienta,
ponowne zamowienie albo konkretny przykfad zastosowania.

© 060 6 @

1. ZDJECIE 2. OPINIA 3. DEMONSTRACJA 4. PONOWNE 5. KONKRETNA
PRZED I PO KLIENTA UZYCIA ZAMOWIENIE OBSERWACJA
Pokaz te sama Udostepniaj wytacznie Pokaz produkt Informacja, ze klient Opisz, gdzie i w jaki
powierzchnie, prawdziwe wypowiedzi podczas wrocit po kolejng sposob produkt

podobne swiatto | uzyskaj zgode, jezeli rzeczywistego sztuke, moze zostat uzyty,
i podobny kadr. widoczne sg dane zastosowania. wzmacniac bez przesadzonych
klienta. wiarygodnosc. obietnic.

@’ Ta sama opona, ten sam dzien i ten sam kadr.

) Po lewej: powierzchnia po umyciu.
m & Po prawej: wyglad po prawidiowej
aplikacij produktu.
() Efekt zalezy od przygotowania powierzchni,
ilosci produktu i sposobu aplikacji.

Napisz ‘OPONY’, aby poznac szczegoty.

s T ’
. Klient Daisiaj, 10:23

Dziekujemy za wiadomosc po zastosowaniu

Y
produktu,
%A -
Produkt swietnie sig sprawdzit! | O J Klient zwrécit uwage przede wszystkim na
V)

EAtNEEN nakn‘anr:la,. EEaeY fse Midocay; fatwos¢ aplikacji i rownomierne rozprowadzenie.
MNa pewno zamowie ponownie.
il

(v Najbardziej cieszy nas to, ze produkt zostat
uzyty zgodnie z instrukcja.

3. DEMONSTRACJA UZYCIA 4. PONOWNE ZAMOWIENIE

2. OPINIA KLIENTA

5. KONKRETNA OBSERWACJA

+Latwo sie aplikuje,
nie zostawia smug.

Efekt super.”
Pokaz produkt podczas Klient wrécit po kolejng sztuke. Pr::dulr:t uzyty na klamkach Udostepniaj prawdziwe opinie
rzeczywistego zastosowania. To najlepszy sygnat zaufania. drzwi w samochodach i pamietaj o zgodzie klienta.
uzytkowych.

NIGDY NIE TWORZ FIKCYJNYCH OPINII, ZDJEC ANI WYNIKOW.
Wiarygodnosc¢ jest wazniejsza niz szybkie zainteresowanie.
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POST SPRZEDAZOWY POWINIEN ULATWIAC DECYZJE

Dobry post sprzedazowy nie polega na powtarzaniu stowa ‘kup’. Powinien szybko

wyjasnic, dla kogo jest produkt, jaki problem rozwigzuje, co klient otrzymuje

| jak moze zapytac o szczegoty.

' [ ~
Wiasciciele samochodow, myjnie

1. DLA KOGO? > lub studia detailingu.

Zabrudzenia, matowy wyglad, trudna
?
2' JAK] PRUBLEM > aplikacja lub potrzeba regularnej pielegnacji.

S DOOUDVMUEKIEND ) DOrieeRpachit, plsmack. ek s

| najwazniejsze korzysci.

4. DLACZEGO WART0? > t atwe zastosowanie, wydajnos¢, wygoda

lub mozliwos¢ dopasowania do potrzeb.

)@@ ()00

5. C0MA ZRUBIC? > Napisac¢ wiadomosc, komentarz albo
| wybrane hasto. |
= i i B
Q) PRovkeADOWY PoST SPRZEDAZOWY > OBOWIAZKOWE INFORMACJE
Szukasz prostego sposobu na poprawe wygladu opon = w PUSBIE SPRZEDAZUWYM

po myciu samochodu?

Nazwa produktu.

Preparat do opon jest przeznaczony dla osob, ktdre chea
uzyskac bardziej zadbany i rownomierny wyglad powierzchni ) _
bez skomplikowanej aplikacji. Gtowne zastosowanie.

Produkt naktada sie cienka warstwa na czystg i suchg opone.
Przed uzyciem otrzymasz prosts instrukcje aplikaciji.

Najwazniejsza korzysc.

Dostepne warianty oraz szczegoty zamowienia Sposdb uzycia.
przesytam w wiadomosci.

o Napisz ‘OPONY’ w komentarzu
lub wiadomosci prywatne. Jasne wezwanie do dziatania.

Ao A _J

Dostepny wariant lub pojemnosc.

® ~ Jezeli cena jest stata i mozesz jg podac publicznie, nie ukrywaj jej bez potrzeby.
3 - Jasnoéé zmniejsza liczbe niepotrzebnych pytan.

LY - o A

[ ‘G)/ )  ZADANIE: Napisz i opublikuj post sprzedazowy wedtug powyzszego modelu. }
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POKAZ PRODUKT W DZIALANIU,
NIE TYI.Kl] NA PI]I’.CE

Klient chce zobaczy¢, jak produkt wyglqda, jak sie go uzywa i jaki efekt moze
poméc uzyskac. Proste zdjecie lub krétkie wideo wykonane telefonem moze by¢

skuteczniejsze niz bardzo ozdobna grafika bez konkretnego zastosowania.

CHECKLISTA ZDJEC

Uzyj czystego, jasnego tfa.

Fotografuj przy naturalnym swietle.

Usun przypadkowe przedmioty z kadru.

Pokaz etykiete w czytelny sposob.

Zrob zdjecie produktu oraz zastosowania.

Q 15-SEKUNDOWY MODEL WIDED

0-3 sekundy: problem.
® 3-6sekund: produkt.
® 6-11sekund: aplikacja.
® 11-14 sekund: efekt.

® 14-15 sekund: wezwanie do dziatania.

Utrzymuj podobny styl wszystkich fotografii.

Nie poprawiaj zdje¢ w sposob,
ktéry zmienia rzeczywisty

rezultat produktu.

L
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=K KADRON, KTGRESPRZEDA

KADR 1 — PROBLEM

Pokaz zabrudzong lub
zaniedbang powierzchnie.

KADR 2 — PRODUKT

Pokaz opakowanie
| nazwe zastosowania.

KADR 3 — APLIKACJA

Nagraj jeden
najwazniejszy etap uzycia.

KADR 4 — EFEKT

Pokaz koncowy wyglad
w podobnym swietle.

KADR 5 — DZIAtANIE
Dodaj tekst: “Napisz
wiadomosc po
szczegoty”.

NAPISZ
WIADOMOSC

&) PoRADY PODCZAS NAGRYWANI

Trzymaj telefon stabilnie.
Nagrywaj pionowo.

Nie uzywaj zbyt szybkich przejsc.
Dodaj krotkie napisy.

00000

Pokaz rzeczywiste zastosowanie.




m b h:ﬂu L bvﬁ

PLAN PUBLIKACJI
NA 30 DNI

Gotowy system tematow, ktory pomoze Ci
publikowac regularnie, bez codziennego
zastanawiania sie, co napisac.

Regularnos¢ staje sie tatwiejsza,
gdy kazda publikacja ma wczesniej okreslony cel.

1 2 3 4 5 6 F
D n a PLAN PUBLIKACJI
8 9 10 11 12 13 14 Wtorek, 10:00
Ej w}l Edukacja
: Jak dobrad odpowiedn
Produkt do pielegnacji?
15 16 17 18 19 20 21
v 20 Cowartek 16:00
22 23 24 25 26 27 28
29 30

Dowéd

0 ) Edukacja

spoleczny

@@ | Zaangazowanie
L i
e / spotecznosci
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NIE PUBLIKUJ PRZYPADKOWQ —

KAZDY TYDZIEN POWINIEN MIEC CEL

Kalendarz tresci nie ma by¢ kolejnym obowigzkiem, ktory powoduje stres. Jego zadaniem
jest utatwienie pracy i zapewnienie rownowagi miedzy edukacja, prezentacja produktu,

budowaniem zaufania

oraz sprzedaza.

Mozesz realizowac plan codziennie albo wybrac cztery lub piec publikacji tygodniowo.
Najwazniejsze jest zachowanie kolejnosci tematow.

TYDZIEN 1 — WIDOCZNOSC | ZAUFANIE

Przedstawiasz profil, pokazujesz problemy klientow

i publikujesz proste porady.

TYDZIEN 2 — EDUKACJA

Wyjasniasz zastosowania, btedy oraz sposoby
prawidfowego uzycia.

TYDZIEN 3 — PRODUKT | DOWOD

Pokazujesz rozwigzania, demonstracje, efekty
i doswiadczenia klientow.

TYDZIEN 4 — OFERTA | ROZMOWA

Publikujesz konkretne propozycje i zapraszasz
odbiorcéw do kontaktu.

PLAN MINIMALNY

® 3 publikacje tygodniowo. ® 2 tresci edukacyjne.
® 1 porada. ® 1 problem klienta.
® 1 produkt lub demonstracja. ® 1 dowdd lub produkt.
® 1 oferta. ® 1 oferta.
- s e A 1

REKOMENDOWANY

= PLAN
STANDARDOWY

® 5 publikacji tygodniowo.

(4]
PLAN INTENSYWNY

® 1 publikacja dziennie.

® Stosuj tylko wtedy, gdy
potrafisz utrzymac jakos¢

i odpowiadac na wiadomosci.

CZWARTEK —

PONIEDZIALEK — wybierz tematy.

WTOREK — przygotuj teksty. ] Minimalny

SRODA — wykonaj zdjecia lub nagrania. [] Standardowy

PIATEK — sprawdz wyniki i zapisz wnioski.

Wybieram plan:

opublikuj i odpowiedz na komentarze. L] Intensywny

g

Dni publikaciji:

niz codziennie przez tydzien i catkowicie zrezygnowac.

(@/‘, Lepiej publikowac trzy wartosciowe tresci tygodniowo przez trzy miesiagce
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TYDZIEN 1— POZWOL KLIENTOWI
POZNAC CIEBIE | TWOJA OFERTE

— —
Pierwszy tydzien nie powinien opierac sie na ciggtym proszeniu o zakup. Jego celem jest
pokazanie, kim jestes, komu pomagasz, jakie problemy rozumiesz i czego odbiorca moze
spodziewac sie po Twoim profilu.

Klient fatwie] rozpocznie rozmowe, gdy wczesniej zobaczy kilka spojnych i pomocnych

_ s

publikacji.

:

4

L
N | @& | £ |(?D =
0 e
¥ s =
DZIEN 1 — DZIEN 2 — DZIEN 3 — DZIEN 4 — DZIEN 5 — DZIEN 6 — DZIEN 7 —
PRZEDSTAWIENIE PROBLEM KROTKA KULISY PYTANIE DO PIERWSZA PODSUMOWANIE
PROFILU KLIENTA PORADA PRACY ODBIORCOW PREZENTACJA TYGODNIA
Cel: Wyjasnic, dla PRODUKTU
:{Eimz o | Temat posta: Temat posta: Temat posta: Temat posta: Temat posta: Temat posta:
' Dlaczego Trzy zasady Jak przygotowujemy | Co najczesciej Jeden produkt, Najwazniejsza
Temat posta: samochod szybko | bezpiecznego produkt lub czyscisz w swoim jedno zastosowanie | wskazowka
Witaj na profilu traci éwiezy testowania materiaty do samochodzie? i jedna tego tygodhnia.
poswigconym < 5 pos i ..
praktycznej wyglad po myciu? | nowego produktu. | zamodwienia® najwazniejsza
pielegnaciji korzysc.
samochodu.
C ocié:
K;'nt;:.::::h =3 Co umiescic: Co umiescic: Co pokazac: Mozliwe Zasada: Co zrobic:
zajmuje sie marka. Jeden czesty Przeczytaj Czyste stanowisko. | odpowiedzi: Nie przedstawiaj Przypomnij
D:;’E” jq b problem. Dwie instrukcje, Opakowanie. Felgi, szyby, catej oferty naraz. | najczesciej
fema:yt;dz ‘E mozliwe przyczyny. | przetestuj produkt | Etykiete, Sposéb wnetrze, opony komentowany
pojawiac sie na Jedna prosta na matym organizacii. lub karoserie. temat i zapowiedz,
5;31“ 'P‘:::n';:mﬂ wskazowka. fragmencie i nie czego odbiorcy
\ mieszaj preparatow nauczg sie w
Wezwanie do ) ; ]
dalalanla bez sprawdzenia kolejnym tygodniu.
MNapisz w komentarzu, ich zastosowania.
jaki element
samochodu sprawia
Ci najwiece]
trudnosci podczas
 czyszczenia. 2 k. ¥, \. o N — y
[ J_f Dni oznaczone kolorem niebieskim to rekomendowane dni publikacji w PLANIE STANDARDOWYM.
~
ZADANIE: 1. Dzien . 3. Drzier
Wybierz cztery z siedmiu tematow ' it : A Duief
i wpisz konkretne dni publikacii. 2N AR
e J
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TYDZIEN 2 -

POMOZ KLIENTOW|

LEPIEJ ZROZUMIEC PROBLEM

LY

W drugim tygodniu odbiorca powinien otrzyma¢ konkretne wskazéwki, ktére moze
zrozumiec i zastosowac. Edukacja nie oznacza zdradzania wszystkiego ani tworzenia

dtugich wykfadow.

Wystarczy, ze kazda publikacja odpowie na jedno praktyczne pytanie.

N
é DZIEN 8 — Temat: Zbyt duza ilos¢ produktu nie zawsze daje lepszy efekt.
5:. NAJCZESTSZY BAD Tresc: Wyijasnij, dlaczego cienka i rownomierna warstwa
moze by¢ skuteczniejsza niz nadmierna ilos¢ preparatu.
: : Temat: Jak przygotowac powierzchnie przed aplikacja?
DZIEN 9 — Tresc: Usun luzne zabrudzenia. Umyj powierzchnie odpowiednim
—3 TRZY KROKI srodkiem. Pozostaw jg do wyschniecia, jezeli wymaga tego
sposob uzycia.
| DZ|ER 10 — Temat: Produkt gotowy do uzycia czy koncentrat?
POROWNANIE Tresc: Wyjasnij réznice bez wskazywania jednego rozwiazania
e:. jako najlepszego dla wszystkich.
< Dz'EN " = Temat: MIT: wiecej piany zawsze oznacza lepsze czyszczenie.
-3 MIT | FAKT Fakt: Skutecznosc zalezy od przeznaczenia produktu, sposobu
uzycia, czasu dziatania i rodzaju zabrudzenia.
=3 DZlEﬂ 12 Temat: Czy produkt mozna stosowac na kazdej powierzchni?
PYTANIE KLIENTA Tresc: Wyjasnij koniecznos¢ sprawdzenia etykiety, instrukgji
<9 | wykonania préby na matym fragmencie.
DZIEN 13 — Temat: Co przygotowac przed rozpoczeciem pracy?
oS MATERIAL Lista: Rekawice. Mikrofibry. Aplikator. Czysta wode.
=3 POMOCNICZY Odpowiednie miejsce pracy.
< DZ'EH 14 — Temat: Co najczesciej powoduje nierdwny efekt aplikacji?
=3 QUIZ LUB ANKIETA Mozliwe odpowiedzi: Brudna powierzchnia. Nadmiar produktu.
Nieodpowiednia temperatura. Wszystkie odpowiedzi.
b v,
2z N
: . Zapisuj pytania pojawiajace sie pod publikacjami.
r .. Kazde powtarzajace sie pytanie moze sta¢ sie nowym
: * postem edukacyjnym.
. >
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TYDZIEN 3 — POKAZ PRODUKT,
JEGO ZASTOSOWANIE | PRAWDZIWY EFEKT

Po dwdch tygodniach budowania widocznosci i edukowania odbiorcow mozesz czescie,
prezentowac¢ produkt. Nadal nie ograniczaj sie do zdjecia opakowania i ceny.

Klient powinien zobaczyé, gdzie produkt sie sprawdza, jak go uzywaé, czego moze sie
spodziewac i dla kogo jest odpowiedni.
PROBLEM PRODUKT APLIKACJA EFEKT

T - N 4 ) 8 )

T, T
L
\'\.
&
.

L s -;:3 i

WIADOMOSC

(]
- -

@

Dzigkuje!
Efekt swietny,
dokladnie tego

szukalam!

SIS

DZIEN 15 — Temat: Dla kogo jest produkt i jaki problem pomaga rozwigzac?
PRODUKT W JEDNYM ZDANIU Modelo: To rozwigzanie dla , ktérzy chea

, bez
DZ|EN 16 — Temat: Gdzie i kiedy uzywac produktu?

ZASTOSOWANIE

Tres¢: Wymien maksymalnie trzy najwazniejsze zastosowania.

DZIEN 17 — Temat: Prawidlowa aplikacja krok po kroku.
DEMONSTRACJA Formato: Krotka rolka, seria zdjec lub cztery proste kadry.
DZIEN 18 — Temat: Co zmienia sie po prawidtowym zastosowaniu?
KORZYSC Tresc: Skoncentruj sie na jednej korzysci, ktérg mozna jasno
wyjasnic¢ lub pokazac.
DZIEN 19 — Temat: Porownanie tej samej powierzchni.
Zasady: Podobne swiatto. Ten sam kadr. Brak nadmierne;
PRZED 1 PO obrobki. Opis sposobu uzycia.
DZIEN 20 — Temat: Czy aplikacja jest trudna?
: = Tresc: Pokaz rzeczywisty poziom trudnosci oraz najwazniejszy
ODPOWIEDZ NA WATPLIWOSC warunek uzyskania dobrego efektu.
DZIEN 21 — Temat: Co uzytkownik zauwazyt po zastosowaniu?
OPINIA LUB DOSWIADCZENIE Zasada: Przedstaw wytacznie prawdziwe i mozliwe do

potwierdzenia informacje.

O -0 -0-6-0

PROBLEM PRODUKT APLIKACJA EFEKT PYTANIE
Napisz nazwe produktu w komentarzu,
jesli chcesz otrzymac sposéb uzycia i dostepne warianty.

@

Wybierz jeden produkt, ktéry pojawi sie we wszystkich publikacjach tego tygodnia.
Zmieniaj sposob prezentacji, nie sam produkt.
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TYDZIEN 4 — ZAMIEN ZAINTERESOWANIE
W KONKRETNA ROZMOWE

Po serii tresci edukacyjnych, demonstracji i dowodéw odbiorca jest lepiej przygotowany
do podjecia decyzji. W czwartym tygodniu Twoim zadaniem jest utatwienie mu kontaktu
oraz przedstawienie konkretnej propozyciji.

Nie zakfadaj, ze kazdy zainteresowany wie, jak zamowi¢. Powiedz dokfadnie, co powinien zrobic.

SCIEZKA DECYZJI KLIENTA , DZIEN 22 — OFERTA GEOWNA
DZIEN ‘ Temat: Przedstaw produkt, zastosowanie,

22 wariant i sposob zamowienia.
Wezwanie: Napisz "SZCZEGOLY", aby
otrzymac informacje.

DZIEN 23 — OFERTA DLA KONKRETNEJ GRUPY

DZIEN & @ Temat: Rozwiazanie dla kierowcéw, myjni
23 S albo studiow detailingu.

Zasada: Jedna publikacja powinna mowic
do jednej grupy.

DZIEN 24 — ZESTAW LUB WARIANT

Temat: Pokaz, jakie produkty lub pojemnosci
mozna wybrac.

Tresc: Wyjasnij réznice, zamiast pozostawiac
sama liste nazw.

DZIEN

24

DZIEN 25 — ODPOWIEDZ NA OBIEKCJE

L " DZIEN Temat: Dlaczego cena nie jest jedynym kosztem?
25 Tresc: Poréwnaj wygode, wydajnosc, ilosé
- \ uzywanego produktu lub czestotliwoséé
zastosowania.
TRZY TYPY WEZWANIE DO DZIALANIA |
; DZIEN 26 — OGRANICZONA DOSTEPNOSC
KOMENTARZ — DZIEN
Temat: Aktualna liczba dostepnych sztuk lub
Napisz “OFERTA" 26 termin realizacji.
w komentarzu. Zasada: Komunikuj ograniczenie wytacznie
wtedy, gdy jest prawdziwe.
WIADOMOSC — DZIEN DZIEN 27 — PRZYPOMNIENIE
wyél'l w.lad:}mué-..i Z nazwg 27 ‘ Temat: Dla kogo oferta jest najlepszym wyborem?
interesujgcego Cig produktu. > Tresc: Przypomnij problem, rezultat
i sposéb kontaktu.
PYTANIE — DZIEN DZIEN 28 — PODSUMOWANIE MIESIACA
Napisz, jaki efekt chcesz T Temat: Najwazniejsze porady, najczestsze
osiagnac, a podpowiemy 28 pytanie i aktualna oferta.
odpowiedni wariant. Wezwanie: Napisz wiadomoéé, jeéli checesz
L 4 L dobrac rozwigzanie do swoich potrzeb. 4
F o ™y

A Nie uzywaj kilku roznych wezwan w jednej publikacji.
Jeden post powinien prowadzi¢ do jednego prostego dziatania.
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PRIVGOTUJ KILKA PUBLIKACJI
PODCZAS JEDNEJ SESJ|

o

Codzienne tworzenie wszystkiego od poczatku moze szybko prowadzi¢ do zmeczenia
i nieregularnosci. Znacznie tatwiej jest przygotowac kilka tresci podczas jednej zaplanowanej sesiji.

Tworzenie seriami oznacza wykonywanie podobnych zadan razem.

7
it

&

ETAP 1 —

WYBOR TEMATOW

Wybierz piec pytan,
problemdw lub
zastosowan produktu.

rrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrrr

@ Przeznacz na ten
etap jedna krotka
sesje planowania.

~

=

-

~

ETAP 2 —
PISANIE

Napisz pierwsze

zdania, gtowng

wskazowke oraz
wezwania do dziatan
do wszystkich postow.

=}

Post o problemie klienta.
Krétkie wideo z aplikacii.

Zdjecie przed i po.

-

~

ETAP 3 —
ZDJECIA | WIDEO

Przygotuj jedno
stanowisko i
wykonaj wszystkie
potrzebne ujecia.

Post ofertowy z wezwaniem do wiadomosci.

L

{ L
o L
.
ETNE’ 4. ETAP S —
OBROBKA | PUBLIKACJA |
ORGANIZACJA ODPOWIEDZI
Wybierz najlepsze Zaplanuj dni
materiaty, dodaj publikacji, ale
czytelne napisy i pozostaw czas na
nazwij pliki. odpowiadanie
odbiorcom.

ZORGANIZUJ PLIKI W CYFROWYCH FOLDERACH

. FOLDER 01 — Zdjecia produktéw

Bl FoLoER 04 — Opinie

- FOLDER 05 — Gotowe publikacje

MODEL TYGODNIOWEJ TABLICY TRESCI (PRZYKLAD)

Temat:

Format: zdjecie / wideo / tekst / ankieta

Cel: edukacja / zaufanie / oferta

Data publikacji:

Wezwanie do dziatania:

.,

Nie préobuj stworzyc¢ trzydziestu idealnych publikacji jednego dnia.

Przygotuj najpierw trzy do pigciu materiatow i poprawiaj system co tydzien.
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20 GOTOWYCH TEMATOW,
6DY NIE WIESZ, CO OPUBLIKOWAC

\
Nie czekaj na idealny pomyst. Wybierz jeden temat,

dopasuj go do konkretnego produktu i przygotuj publikacje
wedtug struktur poznanych wczesniej.

o ) (@ “ ) (@ )
1. Najczestszy ; 3. Co przygotowac
blad pedcass 2. Trzy kroki Serad 4. Dla kogo ten
LA prawidiowej o o @ .. produkt jest
5 mdj ¥ aplikacij. pra;T;zgc ‘-‘ przeznaczony?
3 N S W 2 R J
,f K o 3 W A
5. Kiedy nie o 6. Jecina mato 7. Poréwnanie o
nalezy i Jae dwaoch 8. Zdjecie
stosowac i O = ‘wokazawia sposobow przed i po.
W™ dotyczaca aeait:
produktu? = atca aplikacji.
L J AN ..f
N N = 7 2
9. Krétka 10. Mit i fakt
odpowiedz zwigzany 11.Co """’_Pl'b“j""a o 12 J2k |
ha pytanie 2 plelegnadis na wydajnosc - przechowywac
? ?
klienta. auta. produktu? produkt?
sl e J g & =
r"' G W i s
13. Jak dobrac @ ; @ s @ 16. Najczestsza
e 14. Kulisy 15. Jeden dzien bickc
progifel da przygotowania z produktem :D e EJ?
e zamowienia. w praktyce. ke
zabrudzenia? odpowiedz.
o N = 2 N .
e T & % B E:
m 17. Opinia @ 18. Najwazniejsza @ 19. Oferta @ 20. Pytanie
klienta lub AVAVA korzyié / skierowana lub ankieta
o obserwacja \v, w jednym 0 do konkretnej angazujaca
Z uzycia. zdaniu. grupy klientow. odbiorcow.
ok M = e SN ¥
FORMULA ADAPTACII:
) - = & a2 = N s ~
,
= KONKRETNY JEDEN JEDNO
TEMAT
@ t| @ rrooukr |t A rroLeM | T | 54 pziatanie
b = o J = =4
B PRZYKLAD: R LT T EE LT P PR TP PPN .
? -: 5 5 Dziatanie: |
. /= o 0 Nl |
Tef-nat. 5 Produkt: ; Pr:nblem. E napisz “SZYBY”, !
;:uzzgstszy ‘ Sreparzt wndn:fzne : aby otrzymaé :
ad. . o szyb. smugi. instrukcje.
: A
WYZWANIE NA DZIS: r— pe—C i [ —
Wybierz piec numerdw: J | ‘ W J
Na ich podstawie przygotuje publikacje na kolejny tydzien. ' T T )
e
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GRUPY, MARKETPLACE
| SPRZEDAZ LOKALNA

Docieraj do 0sob, ktore juz interesuja sie motoryzacja,
pielegnacjg samochoddw lub lokalnymi ustugami.

Nie musisz dociera¢ do wszystkich.
Musisz pojawic sie tam, gdzie wiasciwi klienci juz rozmawiaja.

Grupa

Profesjonalne mycie
i detailing samochodow

o Twoje miasto

O s

Marketplace

Lokalny klient
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WYBIERAJ GRUPY, W KTORYCH
SA TWOI KLIENCI — NIE TYLKO DUZ0 0SOB

Duza grupa nie zawsze oznacza dobra grupe sprzedazqu. Jezeli wiekszoé¢ cztonkow
nie interesuje sie Twoim produktem albo publikacje nie otrzymuja zadnych reakg;ji,
sama liczba oséb nie przyniesie efektu.

Szukaj miejsc, w ktérych odbiorcy zadajg pytania, prosza o rekomendacje i regularnie
rozmawiajg o problemach zwigzanych z Twoja oferta.

4 o s R r" ™\ '8 "%
GRUPY GRUPY GRUPY GRUPY
MOTORYZACYJNE DETAILINGOWE LOKALNE BRANZOWE
Dla wtascicieli _ Dla oséb Dla mieszkancow Dla myjni,
samochoddw, , zlalntergsnﬁuanychk miasta, gminy warsztatow,
konkretnych marek PreteoRaG]y, KOsty lub regionu. sprzedawcéw
; i profesjonalnym . W
lub modeli. : | profesjonalistow.
czyszczeniem.
\, .J A o/ % - S~ J
~ g/
LISTA OCENY GRUPY
Tematy grupy pasuja do mojego produktu.
Cztonkowie regularnie publikuja i komentuja.
[] W grupie pojawiaja sie pytania o produkty lub ustugi.
[J  Regulamin pozwala na publikacje ofertowe albo rekomendacje.
[ ] Administratorzy aktywnie moderuja grupe.
Posty nie sa wypetnione wytacznie spamem.
[J  Lokalizacja cztonkéw pasuje do mojego sposobu sprzedazy.
Moge najpierw uczestniczy¢ w rozmowach, a nie tylko reklamowac.
X £
Przyznaj grupie 1 punkt za kazdg odpowiedz "tak".
0-3 PUNKTY — NISKI PRIORYTET Nazwa grupy:
Grupa prawdopodobnie nie jest dobrym _
miejscem do regularnego dziatania. Typ grupy:
4-6 PUNKTOW — WARTO OBSERWOWAC | | Lic2oa punktow:
' Sprawdz reakcje na kilka pomocnych Dzierh aktywnosci:
komentarzy lub publikacji. . )
/-8 I?UNKTUW — WYSOKI PRIORYTET ﬁﬁ'ﬁﬁ Zawsze przeczytaj aktualny
Dodaj grupe do statego planu _ﬂg,r '\ regulamin grupy przed
kt Sci. 3
i - opublikowaniem oferty.

- vy
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NAJPIERW BADZ POMOCNY.
DOPIERD POZNIEJ PRZEDSTAW OFERTE.

Cztonkowie grup szybko rozpoznajg osoby, ktore pojawiaja sie wytgcznie po to, aby wklei¢ reklame.
Znacznie lepsze rezultaty daje regularne odpowiadanie na pytania, dzielenie sie doswiadczeniem
| publikowanie tresci dopasowanych do tematu grupy.

Twoim celem nie jest ukrywanie sprzedazy. Twoim celem jest zdobycie prawa do przedstawienia

oferty poprzez wczesniejszg wartosc.

POMOCNA AKTYWNOSC

. ODPOWIADAJ NA PYTANIA —
Udziel krotkiej, konkretnej

i bezpnecznel wskazc:-wkl

. WYJASNIAJ BLEDY —

Poprawiaj informacje spokojnie,
bez osmieszania innych osél::

DZIEL SIE DOSWIADCZENIEM —

Opisuj zastosowanie produktu
bez przesadzonych obietnic.

. PYTAJ O SZCZEGOLY —
Zanim polecisz rozwiazanie,
dowiedz sie, z jakim problemem
mierzy sie uzytkownik.

. PUBLIKUJ ZGODNIE Z REGULAMINEM —

Uzywaj dni ofertowych lub
wyznaczonych watkow,

jezeli grupa je posiada.

-

—

SPAM

.\

Nie wklejaj identycznej reklamy
do wielu grup w krétkim czasie.

o "

"'-!_-"

0000006

-

Nie oznaczaj przypadkowych oséb.

Nie odpowiadaj linkiem
bez wyjasnienia.

i
A

Nie ukrywaj relacji z produktem,
ktory sprzedajesz.

Nie obiecuj gwarantowanego rezultatu.

A

Nie rozpoczynaj prywatnej rozmowy
bez wyraznego powodu lub zgody.

%,

- I =
@D PrR2YKLAD POMOCNEGO KOMENTARZA €D Przzsscie o orerry (vaTURALNIE
Przy takich zabrudzeniach warto najpierw sprawdzic,
czy powierzchnia jest chtodna i dokfadnie usunaé Jezeli szukasz gotowego rozwigzania do tego
luzny brud. Nastepnie zastosuj produkt zgodnie esedp  zastosowania, moge przestaé szczegély produktu
z przeznaczeniem i wykonaj probe na matym ad i Naioi it
fragmencie. Jezeli opiszesz rodzaj powierzchni, v WisEomozEGL ia|ple i iEpree, jacc ez
tatwiej bedzie podpowiedzieé wlasciwy planujesz go uzywac.
sposob dziatania.
‘. = . A
- ™
Reguta 3:1 — Na kazda publikacje ofertowa zaplanuj przynajmniej trzy
wartosciowe dziatania: odpowiedz, porade, komentarz albo pomocna publikacje.
Odpowiedz + Porada, + Komentarz . — Publikacja
na pytanie wskazowka lub pomoc a — ofertowa
@ @ L | @
[ L= | L ©3 ! L = ‘ ]
................ P T e o
p A
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DOPASUJ OFERTE DO GRUPY,
IAMIAST WKLEJAC TEN SAM TEKST WSZEDZIE

oy

Post ofertowy w grupie powinien wygladac jak odpowiedz na potrzeby jej cztonkdw,
a nie jak przypadkowa reklama. Zanim opublikujesz tresc, sprawdz temat grupy,
lokalizacje, regulamin oraz sposéb komunikacji uzywany przez cztonkoéw.

1. KONTEKST GRUPY — N

Nawigz do typu odbiorcéw
lub lokalizacji.

;" Grupa: Detailing i pielegnacja aut

2

Dla oséb z okolic Krakowa, ktdre samodzielnie dbajg e - - - - -
o wyglad samochodu.

Anna Detailing
1godz. - D

Przyktad: Dla kierowcow
; z okolic Krakowa, ktorzy
samodzielnie dbaja o wyglad auta.J

=
Jezeli po myciu opony nadal wygladaja na suche 7= =
lub wyblakte, wazne jest nie tylko uzycie odpowiedniego ®+----< 2. ?R{?BLEM = _
preparatu, ale réwniez prawidfowe przygotowanie - Opisz jedng konkretng sytuacje.
powierzchni. Przyktad: Po myciu opony nadal
Dostepny jest produkt przeznaczony do aplikacji ~T S ko wyghdajginaisichsii wyllakle. E
na czyste i suche opony. Naktada sig¢ go cienkg warstwa : e ~
przy uzyciu aplikatora. \ 3. ROZWIAZANIE —
Najwazniejsze informacje: o Przedstaw produkt i sposéb
e Zastosowanie: pielegnacja zewnetrznej czgsci opony. e-4--_ - zastosowania. 3
* Sposéb uzycia: cienka warstwa na czysta i sucha : - ~
powierzchnie. l 4. NAJWAZNIEJSZE INFORMACJE —
¢ Dostepnosc: aktualne warianty przesytam w wiadomosci. e ol Pojemnoéé. Przeznaczenie. Sposéb
¢ Odbior lub wysytka: zgodnie z ustalleniem. uzycia. Cena lub sposéb jej uzyskania.
Odbiér alb ka.
Napisz ‘'OPONY” w komentarzu lub wyslij wiadomos¢, e - - - - . i J/
jesli chcesz otrzymac szczegoly. E Ve 5
Przed publikacja sprawdzono regulamin grupy. 11 . WEZWANIE DO DZIALANIA —
ca Zapros do komentarza
[[Jb Lubie to! l:] Komentarz 7 Wyslij lub wiadomosci,
- 3t - 5
; a
WERSJA DLA PROFESJONALISTOW (GRUPY DLA FIRM | DETAILEROW)
Prowadzisz myjnie lub studio detailingu i szukasz produktu do regularnego uzycia?
Przeslij informacje o rodzaju pracy, czestotliwosci stosowania i oczekiwanej pojemnosci.
Na tej podstawie tatwiej dopasowac odpowiedni wariant.
= - J
g
LISTA KONTROLNA PRZED PUBLIKACJA
[ Tekst pasuje do tematu grupy. [0 Wszystkie informacje sa aktualne.
[0 Oferta jest zgodna z regulaminem. ' L _ e
e e Teip, | [J Post zawiera jedno wezwanie do dziatania.
O Lokalizacja jest jasna. i
[J Zdjecie pokazuje rzeczywisty produkt | [J Jestem gotowy odpowiedzie¢ na pytania.
lub zastosowanie. '

Po publikacji obserwuj komentarze.
Szybka, rzeczowa odpowiedz zwigeksza szanse na rozpoczecie rozmowy.
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0GLOSZENIE NA MARKETPLACE MUSI ODPOWIADAC
NA PYTANIA, ZANIM KLIENT JE ZADA

W

Osoba przegladajaca Marketplace poréwnuje wiele ofert w krétkim czasie. Jezeli zdjecie jest nieczytelne,
tytut zbyt ogdlny albo opis nie zawiera podstawowych informacji, klient moze przej$¢ do kolejnego

ogtoszenia bez wystania wiadomosci.

Dobre ogtoszenie powinno by¢ konkretne, zgodne ze stanem rzeczywistym i tatwe do zrozumienia

na ekranie telefonu.

% Tytut
CﬂtﬂjEEt ---‘*‘ < Q Ty
i jakiego wariantu |
dotyczy 1
Zdjecie
gtéwne - W® Wi da
Pokaz produkt : *i
czytelnie DETAILING riag
é PREPARAT |~ /. ,f
ana L DO PIELEGNACI 3
Rzeczywista ": OPON
cena za ten |
wariant : LATWA APLICLCIR
o NS 500 mi
Lokalizacja - - _
Gdzie mozna i
ol N A Preparat do pielegnacji opon —
I tatwa aplikacja — 500 ml
0 Ot #erags N 39 zt

Najwazniejsze = = @ Krakéw i okolice
informacje 2 TR 2

. reparat przeznaczony do pielegnacji
o produkcie @ zewnetrznej czesci opon, tatwa aplikacja,

i naturalny efekt, trwale zabezpieczenie.
_ Wiecej informaciji w opisie.

Przycisk
wiadomosci
Zachet do kontaktu l € Wyslij wiadomosé

i odpowiedz szybko "Ry

i ™
ﬂ LISTA KONTROLNA PRZED PUBLIKACJA
: : [ Tytut zawiera nazwe i zastosowanie.
' — [] Cena odpowiada prezentowanemu wariantowi.
[] Zdjecia pokazuja rzeczywisty produkt.
[] Opis zawiera pojemnos¢ i sposéb uzycia.
[ Lokalizacja jest prawidtowa.
[] Sposob odbioru lub wysylki jest jasny.
[l Infoermacje o dostepnosci sa aktualne.
[J Ogloszenie nie zawiera przesadzonych cbietnic.
M J
o Ogtoszenie niepeine o Ogtoszenie jasne
Super produkt! Preparat do pielpgnacii
opon — latwa aplikacja —
. 1z 500 mi
ét" Q@ Krakow ' 39zt
l Q@ Krakéw i okolice
X Niejasny tytut v Jasny tytut

X Nieczytelne zdjecie
X Cena wprowadzajaca w blad
X Brak opisu

v Czytelne zdjecie
+' Rzeczywista cena
v Pelny opis i informacje
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STRUKTURA OGLOSZENIA
1. TYTUL
L

Wopisz nazwe produktu, zastosowanie i najwazniejszy wariant.

Model: Preparat do pielegnacji opon — tatwa aplikacja — 500 mil

Unikaj:

Super produkt!  Majlepsza ckazja!l  Chemia samochodowa tanio!

-\Ih-
o

2. ZDJECIE GLOWNE

Pokaz jedno opakowanie na jasnym, czystym tle. Etykieta powinna
by¢ wyrazna, a produkt powinien zajmowac wieksza czesc kadru.

()

3. DODATKOWE ZDJECIA

* Przéd opakowania.

Tyt lub najwazniejsze informacje.
Produkt podczas aplikacji.
Przyklad zastosowania.
Dostepne warianty.

4. CENA

Podaj rzeczywista ceng oferowanego wariantu.
Jezeli ogloszenie dotyczy kilku pojemnosci, wyjasnij
ceny w opisie.

-
-,

!
5. OPIS |
Wyjasnij przeznaczenie, sposob uzycia, pojemnosc,

dostepnosc oraz sposob odbioru.

Preparat przeznaczony do pielegnacji zewnetrznej czesci opon.

MNajwazniejsze informacje:

* Pojemnosc: 500 ml.

* Zastosowanie: czyste i suche opony.

* Sposéb uiycia: naniesc niewielks ilosc na aplikator
i rGwnomiernie rozprowadzic.

* Przed pierwszym uiyciem: wykonac probe zgodnie

z instrukcjg produktu,

Stan: produkt nowy.

Odbibr:

Wysylka:

Dostepnosé:

MNapisz wiadomoéé, jeieli cheesz sprawdzié dostepnosé
lub poznac inne warianty.

6. LOKALIZACJA | DOSTAWA

Podaj dokladny obszar edbioru albo jasno opisz
mozliwosé wysylki.

7. KATEGORIA

Wybierz kategorie najlepiej odpowiadajgca rzeczywistemu
produktowi. Nie umieszczaj ogloszenia w przypadkowe)
kategorii wylgcznie dla wigkszego zasiegu.

UWAGA

Nie uzywaj ceny 1 zi,

jezeli nie jest to rzeczywista
cena produktu.

Niejasna cena moze
przyciagnac klikniecia,

ale obniza zaufanie.




DOPASU) KOMUNIKAT DO KLIENTA
LOKALNEGO | PROFESJONALNEGO

Ta sama publikacja nie zawsze bedzie skuteczna dla wiasciciela samochodu i dla profesjonalnej myjni.
Obie osoby moga potrzebowac¢ podobnego produktu, ale podejmuja decyzje na podstawie innych informacji.

Klient lokalny chce zwykle wiedzie¢, jaki efekt moze uzyskac, ile kosztuje produkt i jak szybko
moze go odebrac. Klient biznesowy czesciej pyta o wydajnosc, dostepnosc wiekszych ilosci,
powtarzalno$é dostaw i warunki wspdtpracy.

KLIENT LOKALNY

Najczesciej zwraca uwage na:

KLIENT B2B

Najczesciej zwraca uwage na:

® tatwosé uzycia. * Wydajnosc.

e Widoczny rezultat. ® Koszt jednego uzycia.

o : g2e
¢ Cene jednej sztuki. Dostgpne pojemnosci.
¢ Regularnosc dostaw.

Powtarzalnosc produktu.

® Dokumentacje i warunki
wspotpracy.

e Mozliwosc szybkiego odbioru.

¢ Pomoc w wyborze produktu.

- R r 3
Mieszkasz w okolicy i samodzielnie dbasz Prowadzisz myjnig, studio detailingu lub
o samochod? Napisz, jaki element auta warsztat? Napisz, jakie powierzchnie czyscisz
chcesz wyczyscic lub zabezpieczyc. najczesciej, ile pojazdéw obstugujesz i jakiej
Podpowiemy, ktory dostepny produkt pojemnosci potrzebujesz. Na tej podstawie
najlepiej pasuje do tego zastosowania. tatwiej przedstawic odpowiedni wariant.

\ J e >
% % P
TRZY ZRODLA LOKALNYCH KLIENTOW
¢ % N : N
€@ cruPy miEsSKE € varkeTPLACE €) BEzPosREDNI KONTAKT B28

Publikacje zgodne Ogtoszenia Krotka, indywidualna
... z regulaminem, ““ z prawidtowa wiadomos¢ do firmy,
'.‘ lokalne rekomendacije I . I lokalizacja i jasna >\/< ktora rzeczywiscie
| odpowiedzi na pytania informacja o odbiorze. moze potrzebowac
mieszkancow. produktu.
S g W .
r"" ™
: ZASADA ETYCZNA
MODEL PIERWSZEJ WIADOMOSCI B2B ; * 5. ] .
Nie wysytaj identycznej wiadomosci
do dziesigtek firm. Sprawdz profil
Dzien dobry. Zauwazytem, ze zajmuja sie Panstwo przedsiebiorstwa i dopasuj pierwsze
. Oferujemy produkty zdanie do jego rzeczywistej dziatalnosci.
przeznaczone do : 4 3
Nie chce przesytaé przypadkowej oferty, dlatego 2 FICHA PRZYGOTOWANIA B2B
chciatbym najpierw zapytac: jakiego rodzaju . Nazwa ﬁ”_“'-“’: -
duktow uzywajg Panstwo najczesciej i jaka Rockea] deiern nosel:
RI=au yWa Jeze Rl Prawdopodobna potrzeba:
pojemnosc jest dla Panstwa praktyczna? Produkt do przedstawienia:
Najwazniejsze pytanie:
o 2 ke —— E—
- ™\
>4  ZADANEE
o Wybierz trzy lokalne firmy, ktére rzeczywiscie moga korzysta¢ z Twojego produktu.
k Przygotuj osobna wiadomos¢ dla kazdej z nich. J
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KOMENTARZ TO POCZATEK ROZMOWY —

NIE TYLKO REAKCJA POD POSTEM

Osoba, ktéra zostawia komentarz, wykonata pierwszy krok. Jezeli otrzyma szybka, konkretna
| uprzejma odpowiedz, tatwiej przejdzie do kolejnego etapu.
Nie odpowiadaj wytacznie jednym stowem. Kazda odpowiedZ powinna zawierac informacje,

pytanie albo jasny nastepny krok.

KOMENTARZ
PUBLICZNY
Pytanie lub prosba
pod Twoim postem.

o

SYSTEM ODPOWIEDZI W TRZECH KROKACH

ODPOWIEDZ NA PYTANIE
MNajpierw podaj informacje,
ktérej odbiorca potrzebuje.

Komentarz:

Jaka cena?

Komentarz:

Czy wysytacie?

Komentarz:
Czy nadaje sie do kazdej felgi?

Komentarz:
Poprosze szczegdty.

Komentarz:

Czy macie wieksze
opakowania?

-—

O 0 0 O G'I'

,f'f

Twoja odpowiedz “~._,

.-'_'.‘
#
£
I
Fa
r
r.-
i IWnNIiez innym.
g, b rowniez inny i
3 f_ N
L]

b dane lub szczegdty. ¥,

ODPOWIEDZ PUBLICZNA 3

@ Odpowiadasz tutaj,

jesli informacja jest
ogdlna i przydatna

MESSENGER

Przechodzisz do
wiadomosci prywatnej,
jesli potrzebne sa

e

9 DODAJ KONTEKST

Wyjasnij warunek, wari
i —

albo sposdb uzycia.

L —

Odpowiedz (przyktad):
Cena wariantu 500 ml wynosi

najbardziej praktyczny wariant.

Odpowiedz (przykiad):

Tak, dostepna jest wysytka. Koszt i
oraz miejsca dostawy. Napisz ked
w wiadomodci.

Odpowiedz (przyktad):

Odpowiedz (przyklad):

Odpowiedz (przyklad):

ZAPROPONUJ KOLEJNY KROK
Zadaj pytanie lub zapros

do wiadomosci, jezeli
potrzebne sa dane
indywidualne.

5
MO

zl. Dostepne sa rowniez inne pojemnosci.

Mapisz, czy produkt ma by¢ uzywany prywatnie, czy profesjonalnie, a podpowiem

termin zaleza od liczby produktow
pocztowy i interesujgcy Cie wariant

Produkt nalezy stosowac zgodnie z jego przeznaczeniem i instrukcjg. Przed pierwszym
uzyciem warto wykonac prébe na malym, niewidocznym fragmencie. Napisz, z jakiego
materiatu wykonane sa felgi, aby fatwiej ocenié zastosowanie.

Oczywiscie. Napisz prosze, ktory produkt Cie interesuje i jaki efekt chcesz osiagnac.
Na tej podstawie przesle wlasciwe informacje.

Dostepnosé wiekszych wariantéw zalezy od produktu. Czy potrzebujesz go do

wiasnego auta, myjni, warsztatu czy studia detailingu?

-

%

ODPOWIADAJ PUBLICZNIE, GDY:

Cena standardowego wariantu.
Podstawowe zastosowanie.

lll.r'-

O

Adres,

PRZEJDZ DO MESSENGERA, GDY:

Dane do zamowienia.

Q

Dostepnosé.
Ogélna instrukcja.

PAMIETAJ!

090

ECED

Informacja przydatna réwniez innym osocbom,.
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Numer telefonu.
Indywidualna wycena.
Szczegoly dotyczace wigkszej ilosci.

Informacje wymagajace diuiszego dopasowania.

PRZYKLADOWY SKRYPT PRZEJSCIA DO WIADOMOSCI

Aby nie prosic tutaj o dane dotyczace zamowienia, przejdzmy do wiadomosci prywatne;.
Mapisz prosze nazwe produktu oraz interesujaca Cie pojemnosc,

Nie pros klienta o publiczne podawanie adresu, numeru telefonu ani innych danych
potrzebnych do realizacji zamdwienia.

O
e

=]
~Q

"-.,
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MESSENGER, ROZMOWA
| DOMKNIECIE SPRZEDAZY

Prowadz klienta od pierwszego pytania do jasnej decyzji —
bez presji, chaosu i niepotrzebnie dtugich wiadomosci.

Dobra rozmowa sprzedazowa nie polega
na przekonywaniu kazdego.
Polega na dopasowaniu wiasciwego rozwigzania.

ﬁ Komentarz

0 Czy ten pakiet

jest jeszcze
dostepny?

| L %

@~y © Potrzeba 9@ Pytania @@ Oferta @@ Decyzja @=
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PRIENIES ROIMOWE
D0 MESSENGERA W NATURALNY SPOSOB

Gdy klient komentuje publikacje lub prosi o szczegdty, rozmowa prywatna powinna rozpoczac sie
od krétkiego przypomnienia kontekstu.
Nie wysytaj od razu dtugiego katalogu, wszystkich cen ani wielu pytan. Najpierw potwierdz,
czego dotyczy zainteresowanie.

T ™
g 1. KOMENTARZ ) o 2. PIERWSZA WIADOMOSC Q 3. KROTKIE PYTANIE 9 4. PROPOZYCJA
| Detailing i piel ' t )
2 gnr.::.rfgi; o Dzien dobry. Dzigkuje Jak czgsto planujesz
. za komentarz pod NG podstawia tvch
Profesjonalne opony i uFvwac? P awie ty
w najlepszej formule. Wblf::j :St:ﬂica o SR il informacji najbardziej
E‘:;nie przeél:ﬂ ' Jaki efekt jest dla odpowiedni bedzie
s2czeg6ly. Czy produkt Ciebie najwazniejszy? wariant
Kasia b?dzie ucywany ﬁ:d Jakiej pojemnosci il:z bl
I kosztife ten prepart? wlasnego samochodu, et L% & aczego.
czy w pracy
Lubie to! Odpowiedz 9 profesjonalnej? e 9
- = & 8 Q_J \ 9 J % °
" 3 i
NATURALNE PRZEJSCIE : NAGLA SPRZEDAZ
Kontekst = pytanie = doprecyzowanie = propozycja. Dlugi katalog, ceny i pytania od razu.
L Klient czuje zrozumienie i kontrole nad rozmowa. Klient moze poczué presje i sie wycofaé.
2 FLOW REKOMENDOWANY
KROK 1 — KROK 2 — f KROK 3 — { KROK 4 —
ODPOWIEDZ POD 4 PIERWSZA P KROTKIE > PRZEJSCIE DO
KOMENTARZEM WIADOMOSC DOPRECYZOWANIE PROPOZYCJI

Dziekuje za zainteresowanie.
Aby dobrac wiasciwy
wariant, napisz prosze

w wiadomosci, gdzie |
planujesz uzywac ?
produktu.

Dzien dobry. Dziekuje

za komentarz pod publikacja
dotyczaca preparatu do opon.
' Chetnie przesle szczegoly.

. Czy produkt bedzie uzywany
. do wlasnego samochodu,

. czy w pracy profesjonalnej?

e Jak czesto planujesz
go uzywac?

o Jaki efekt jest dla Ciebie

najwazniejszy?

» Jakiej pojemnosci
obecnie szukasz?

Na podstawie tych
informacji najbardziej
odpowiedni bedzie
wariant

Juz wyjasniam dlaczego.

»,

L

o Po pytaniu o cene
Dzieri dobry. Pisze w odpowiedzi
na komentarz z pytaniem o ceng

produktu
Wariant

kosztuje

. Zanim przesle
pozostate opcje, prosze powiedziec,
czy produkt bedzie uzywany
prywatnie, czy profesjonalnie.

° CZEGO UNIKAC

TRZY MODELE PIERWSZEJ WIADOMOSCI

o Po prosbie o szczegoly

Dzieri dobry. Dzigkuje

za zainteresowanie produktem

. Aby przestac
wiasciwe informacje, prosze
napisac, do jakiego zastosowania

jest potrzebny.

» Witam. Oferta w zalgczniku.

* Prosze podaé dane.

* Kupuje Pan/Pani?

* Mam ostatnie sztuki!

Przygotuj trzy zapisane odpowiedzi:
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0 Po pytaniu technicznym

Dzkie dobry. Pisze w sprawie

pytania dotyczacego zastosowania
produktu na
Najpierw prosze potwierdzi¢

rodzaj powierzchni oraz jej
aktualny stan.

Takie wiadomosci sg zbyt szybkie,

pokazuja kontekstu i moga

sprawiac wrazenie presji.

@ Po pytaniu o cene.
& Po prosbie o szczegoty.
@ Po pytaniu o zastosowanie.




ZANIM POLECISZ PRODUKT,
[ROZUM POTRZEBE KLIENTA

Klient nie zawsze wie, ktory produkt lub wariant najlepiej odpowiada jego sytuaciji.
Twoim zadaniem jest zadac kilka prostych pytan, ktére zmniejsza ryzyko przypadkowej rekomendaciji.

Nie wysytaj catej listy pytan w jednej wiadomosci. Prowadz naturalng rozmowe i pytaj
tylko o informacje potrzebne do dopasowania oferty.

) PIEC OBSZAROW KWALIFIKACJI

ZASTOSOWANIE 4 "w
Do czego klient chce uiywa& pr-::aduktu? X ZASTOSOWANIE — Do czego klient chee uzywaé produktu?
/ * Jaka powierzchnie cheesz czyscié lub pielegnowac?
{ & _f * Jaki problem pojawia sie obecnie?
‘x._l @ CZESTGTUWDSC If o Jaki rezultat chcesz osiagnac?
Jak czesto produkt bedzie uzywany? f,-“’ i
— —_— ~ CZESTDTUWDQC — Jak czesto produkt bedzie uzywany?
H DOgWIADCZENE .; ¢ Czy bedzie to okazjonalne uzycie,
Czy klient zna podobne ~ / czy regularna praca?
Bk dukty? , ¢ lle samochodow lub powierzchni
— — — J obstugujesz w tygodniu? o
@ WARIANT DOSWIADCZENIE — Czy klient zna podobne produkty?
Jakiej ilosci i formy e Czy uzywates wczesniej produktu
klient potrzebuje? do tego zastosowania?
_ ¢ Co byto najwiekszym problemem
LOGISTYKA przy poprzednim rozwiazaniu? )
Jak klient chce %
otrzymac produkt? WARIANT — Jakiej iloéci i formy klient potrzebuje?
e Czy szukasz mniejszego opakowania do testu,
’ czy wariantu do regularnego uzycia?
4 \ ¢ Jaka pojemnosc jest dla Ciebie
REKOMENDACJA a najbardziej prikfyczna;? i
DOPASOWANA ™
Produkt i wariant najlepie; LDGIST?KA —.Jak fcllent EI':I'::E otrzymac produkt?
odpowiadajacy potrzebom ¢ Czy interesuje Cie odbidr lokalny, czy wysytka?
klienta. ot ¢ Na kiedy potrzebujesz produktu?
'\M '_ -.r_-- " -]-:'.-" --/|| J
S R OB
; SEKWENCJA DLA KONSUMENTA INDYWIDUALNEGO a SEI{WENCJA DLA KLIENTA EZE 1
@ Co chcesz wyczyécié¢ lub poprawié? o ‘Jak‘ typ dziatalnosci prowadzisz?
taki ' ?
© e ahilit jast nsjatniej iy € Do jakich prac potrzebujesz produktu?
: | . - © lle pojazdéw obstugujesz? g
© Jak czesto planujesz uzywac produktu? @) Jakiej pojemnosci obecnie uzywasz? —
@ Odbiér czy wysytka? Jak czesto potrzebujesz dostawy?
| W ) O gsto p j wy E
Dziekuje. Z tego, co opisujesz, najwazniejsze s3 dla Ciebie oraz
Dlatego warto rozwazy¢ wariant , Poniewaz

,ﬁ
Nie polecaj produktu do zastosowania, | Mgj produkt:

ktérego nie mozesz potwierdzic

Trzy najwazniejsze pytania:

71

na podstawie instrukgji, etykiety = .
lub wiarygodnych informaciji. s
ki J .
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NAJPIERW POKAZ DOPASOWANIE.

POTEM PRZEDSTAW GENE I KOLEJNY KROK.

Cena bez kontekstu moze byc¢ trudna do oceny. Klient powinien wiedziec,

za jaki wariant ptaci, dlaczego zostat mu zaproponowany i co dokfadnie otrzyma.

Nie oznacza to ukrywania ceny. Oznacza to przedstawienie jej razem

z informacjami potrzebnymi do podjecia decyz;ji.

H.

STRUKTURA PROPOZYCJI

€ roDSUMUJ POTRZEBE
Napisates, ze potrzebujesz produktu do regularnej

pielegnacji dwoch samochoddw i zalezy Ci na fatwej aplikacji.

€©) PRZEDSTAW WARIANT

W tej sytuacji najbardziej praktyczny bedzie
wariant

@ € WwvJAsNI DLACZEGO

Ta pojemnosc lepiej odpowiada planowanej czestotliwosci
uzycia i nie wymaga wybierania wiekszego opakowania

na poczatek.

@O ropas CcENE

Cena wynosi 2t

© wvyJasN, CO OBEJMUJE

W cenie otrzymujesz produkt

pojemnosc oraz instrukcje

podstawowego zastosowania.

© ropAJ DOSTAWE

Odbior mozliwy jest w
Wysytka kosztuje
jest realizowana w terminie

| zwykle

o € zAPROPONUJ DECYZJE

Czy przygotowac dla Ciebie ten wariant?

JAK PRZEDSTAWIC DWIE OPCJE

Mozesz wybrac:

B — wiekszy wariant do regularnego
stosowania:

pracy, wybierz A. Jezeli produkt bedzie
uzywany czesto, bardziej praktyczny
moze by¢ B.

A — mniejszy wariant do pierwszego uzycia:

Jezeli zalezy Ci na przetestowaniu sposcbu

oy CIEZTES

-—

@ Idealny do pierwszego uzycia

& Wystarczajacy do testu
i poznania produktu

@ Ekonomiczny wybdr
na start

P

( e Do regularnego uzycia

# =\
5L

e o

& Wieksza pojemnosé

@ Wygodniejszy w uzyciu
przy czestym stosowaniu

@ Lepszy koszt jednostkowy

_"\“I

Py

9 MODEL DLA KLIENTA INDYWIDUALNEGO

Na podstawie Twojej informacji, ze preparat bedzie uzywany
do wlasnego samochodu raz lub dwa razy w miesigcu,
najbardziej praktyczny bedzie wariant 500 ml.

Zapewnia iloé¢ odpowiednia do regularnej pielegnacii

bez koniecznosci wybierania wiekszego opakowania na poczatek.

Cena wynosi zt. Odbidr jest mozliwy w i
a wysytka kosztuje z.

0 Czy przygotowac dla Ciebie jedng sztuke?

( S8  MODEL DLA KLIENTA B2B

Z opisu wynika, ze produkt bedzie uzywany regularnie
przy okofo pojazdach tygodniowo.
W tej sytuacji warto rozwazyc wariant

Cena jednej sztuki wynosi zt. Przy ilosci

obowigzuja nastepujace warunki:

Przed potwierdzeniem prosze sprawdzic, czy ta pojemnosc
odpowiada obecnemu zuzyciu.

9 Czy przygotowac dokladne podsumowanie zamowienia?
N 2 =

J

!
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Nie tworz sztucznego rabatu poprzez zawyzanie ceny poczatkowej.
Podawaj rzeczywiste i aktualne warunki.

~,



0BIEKCJA NIE ZAWSZE 0ZNACGZA ODMOWE -
CZESTO OZNACZA BRAK INFORMACJI

~

Klient moze wstrzymac decyzje, poniewaz nie rozumie réznicy miedzy wariantami,
obawia sie trudnej aplikacji, poréwnuje cene albo nie wie, czy produkt pasuje do jego potrzeb.
Nie odpowiadaj automatycznie rabatem. Najpierw sprawdz, co dokfadnie stoi za obiekcja.

i e
© unay || @ poryral
O
Rozumiem, ze cena _ T
lub sposob uzycia Co IES_T ‘?_ﬂﬂ Ciebie
moze wymagac najwiekszg
dodatkowego | watpliwoscia?
wyjasnienia. '
'8 o N
o Za drogo. 9 Musze sie

9

Rozumiem. Czy poréwnujesz
ten wariant z konkretnym
produktem, czy chcesz
przede wszystkim zmiescic
sie w okredlonym budzecie?
Mage wyjasnic réznice albo
sprawdzic, czy dostepna jest
mniejsza pojemnosc.

o Nigdy wczesniej

tego nie uzywaltem.

(1]

To zrozumiate. Moge przestac
prosta instrukcje | wyjasnic
najwazniejszy pierwszy krok.
Jezeli wolisz zaczac ostroznie,
sprawdzmy mniejszy wariant.

&

Yo

zastanowic.

Oczywiscie. Czy przed
decyzjag brakuje Ci informacji

o zastosowaniu, pojemnosci,

cenie czy dostawie?
Chetnie wyjasnie tylko ten
element, ktory jest niejasny.

9 Kupie pozniej.

O

Nie ma problemu.

Czy chcesz, abym zapisal,
ktory wariant Cie interesuje,
zeby fatwiej wrécic

do rozmowy?

METODA W CZTERECH KROKACH

~

3 o
ODPOWIEDZ
KONKRETNIE

%

Podaj fakt, roznice,
warunek albo
instrukcje.

Nie wiem,
czy zadziata.

©

Efekt zalezy od rodzaju
powierzchni, jej przygotowania
i prawidtowej aplikacji.
Napisz, gdzie dokfadnie
chcesz uzywad produktu.
Sprawdzimy, czy odpowiada
temu zastosowaniu.

o Znalaztem taniej.

Q

Rozumiem. Warto poréwnac
pojemnosc, przeznaczenie,
sposob uzycia, dostawe oraz
to, co dokladnie obejmuje
oferta. Jezeli przeslesz
najwazniejsze parametry,
pomoge poréwnac je rzeczowo.

Zapisz trzy obiekcje, ktore pojawiajg sie najczesciej,
i przygotuj odpowiedzi oparte na faktach.

N\

i ™

ZAPROPONUJ
BEZPIECZNY KROK

I
k na decyzje.

—

Mniejszy wariant,
dodatkowsa informacje,
instrukcje albo czas

=y

S
UNIKAJ
TAKICH ZDAN

X

Taniej Pan/Pani
nie znajdzie.

o To ostatnia szansa.

0 Kazdy jest

zadowolony.

o Prosze mi zaufaé.

0 Nie ma sie

nad czym
zastanawiac.

Takie zdania wywieraja
presje, nie odpowiadaja
na realna obawe

i moga obnizy¢ zaufanie.
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PRZYPOMNIJ SIE,
ALE ZAWSZE DODAJ WARTOSC LUB KONTEKST

Brak odpowiedzi nie zawsze oznacza brak zainteresowania. 5 SEMAFOR FOLLOW-UP ;

Klient mégt by¢ zajety, zapomniec¢ o wiadomosci albo

potrzebowac¢ dodatkowej informacji. ZIELONE — OK

Dodajesz kontekst
| pomagasz klientowi
podjac decyzje.

Follow-up powinien przypomniec kontekst i utatwi¢ decyzje.
Nie powinien wywotywac poczucia winy ani presji.

o sessssssssnns @ sesssssanmaen 0 seedPp |
1 12, ©

ZOLTE — OSTROZNIE
- Jeszcze jedna proba
z wartoscig jest

w porzadku.
PRZYPOMNIENIE DODANIE WARTOSCI ZAMKNIECIE | 4
Delikatne przypomnienie Przekazanie przydatne; Jasne zamkniecie tematu CZERWONE — STOP
kontekstu rozmowy. informacji, ktéra utatwia i pozostawienie drzwi Wieklrothe iador aoid
decyzje. otwartych.

| presja odstraszaja
i niszcza relacje.

SEKWENCJA REKOMENDOWANA = i
WIADOMOSC 1 — KROTKIE PRZYPOMNIENIE
o Dzien dobry. Wracam do rozmowy dotyczacej produktu
Czy potrzebujesz jeszcze informacji o zastosowaniu, cenie lub dostawie?
WIADOMOSC 2 — DODANIE WARTOSCI
9 Przesytam krotka informacje, ktora moze pomac w decyzji: przy tym
zastosowaniu najwazniejsze jest . Jezeli cheesz,
moge rowniez wyjasni¢ réznice miedzy wariantami.
WIADOMOSC 3 — ZAMKNIECIE TEMATU
9 Nie chce wysytac kolejnych wiadomosci bez potrzeby, dlatego na tym etapie
zamykam temat. Gdy bedziesz potrzebowa¢ produktu lub dodatkowe;
informacji, mozesz wraéci€ do tej rozmowy.
e A
PRZYKLADY FOLLOW-UP
PO WYStANIU PO PROSBIE , PO BRAKU ammm FOLLOW-UP
PROPOZYCJI O CZAS NA STANIE B B2B
Dzien dobry. Dzien dobry. Dzien dobry. Dzien dobry.
Czy udato Ci sie Zgodnie z rozmowa Wariant, o ktéry Wracam do rozmowy
zapoznac z propozycja wracam do tematu pytates, jest ponownie dotyczgce] produktu do
wariantu ? produktu : dostepny. Jezeli nadal
Jezeli cos jest niejasne, Czy sytuacja jest nadal go potrzebujesz, moge Czy udato si¢ okreslic
napisz prosze, czy chodzi aktualna, czy moge przestaé¢ aktualng cene przyblizone zuzycie lub
o zastosowanie, ilosc, na razie zamknad¢ | sposob realizacji. potrzebng pojemnosc?
cene czy dostawe. rozmowe"? Ta informacja pozwoli
przygotowac bardziej
precyzyjng propozycje.
KIEDY NIE KONTYNUOWAC
* Klient wyrainie poprosit o brak kontaktu. KONTEKST i b
* QOdpowiedzial, ze nie jest zainteresowany. + POMOC SZACUNEK PRZEDE WSZYSTKIM
® Wystales juz kilka wiadomodci bez reakeji. + LATWE WYJSCIE | Daj klientowi mozliwosc
. g:dn;:; ;:wej informacji ani wartosci T8 2o doisluttrzncto | p-:wtriedzer:iar 'nie’ bez '
:_ * Oferta przestala by¢ aktualna. 4 i szanujgcego follow-up. L koniecznosci ttumaczenia sig. y
5 : : - .
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 GOTOWE SKRYPTY,
KTORE MOZESZ DOPASOWAC DO SWOJEGO PRODUKTU

&
.

Skrypt pomaga zachowac porzadek rozmowy, ale nie powinien zastepowac stuchania klienta.
Zmien nazwe produktu, wariant, cene, zastosowanie i sposdb dostawy przed wystaniem wiadomosci.

Nie wysytaj wszystkich fragmentow naraz. Korzystaj z nich zgodnie z etapem rozmowy.

-
SKRYPT 1 —
KLIENT PYTA
O CENE
@ Dzien dobry. Cena wariantu
WYynosi zf,

Dostepny jest rowniez wariant
. Czy produkt

bedzie uzywany do wlasnego
samochodu, czy w pracy
profesjonalnej?

ﬂ Dziekuje. Przy takim zastosowaniu
bardzie) praktyczny bedzie wariant

, poniewaz

. Odbiér jest

mozlivwy w

a wysytka kosztuje
Czy przygotowac jedna sztuke?

ra

SKRYPT 5 —
OBIEKCJA
CENOWA

@ Rozumiem. Czy najwieksza
przeszkoda jest taczna kwota,
czy porownujesz ten produkt
z innym wariantem?

Moge:

A — wyjasnic roznice,

B — sprawdzi¢ mniejsza
pojemnosc,

C — przygotowa¢ dokfadne
poréwnanie kosztu uzycia.

-H-\"\"

-

SKRYPT 2 —
KLIENT NIE WIE,
CO WYBRAC

ﬂ Chetnie pomoge. Napisz prosze:
* Jaka powierzchnie checesz
czyscié lub pielegnowac?
* Jaki problem pojawia sig
obecnie?
* Jak czesto planujesz uzywac

produktu?

£) Na podstawie tych informacii
najlepiej pasuje wariant

_ __. Jest przeznaczony
do
potrzebie

| odpowiada

Cena wynosi _

Czy chcesz poznaé sposéb uzycia
lub warunki zaméwienia?

SKRYPT 6 —
BRAK
ODPOWIEDZI
| © Dzien dobry. Wracam krétko
do rozmowy dotyczacej

Czy potrzebujesz jeszcze
informacji, czy moge na razie

zamknac temat?

W

SKRYPT 3 —
KLIENT INDYWIDUALNY
GOTOWY DO
ZAMOWIENIA

ﬂ Swietnie. Podsurmowanie:
* Produkt:

o ‘Wariant:

* llosc:
* Cena produktu:
¢ Dostawa lub odbiér:

* taczna kwota:

Przed potwierdzeniem sprawdz
prosze, czy wszystkie informacje
sa prawidtowe.

a Dzigkuje. Dane potrzebne do
realizacji zamdwienia przeslij
prosze w tej prywatnej rozmowie.
Nie podawaj ich w komentarzu
publicznym.

SKRYPT 7 —
PRODUKT
NIE PASUJE

D na podstawie opisane]
powierzchni lub sposobu uzycia
nie moge potwierdzic, ze ten
produkt bedzie wlasciwym
rozwiazaniem. Nie chee
rekomendowac go przypadkowo.
Sprawdzmy inne zastosowanie
albe poszukajmy produktu
przeznaczonego dokiadnie
do tej powierzchni.

™

~

N
SKRYPT 4 —
KLIENT B2B

|
ﬂ Dzien dobry. Aby przygotowac

odpowiednia propozycje, prosze
o trzy informacje:

* Rodzaj dzialalnosci.

¢ Przyblizona liczba obshugiwanych
pojazdow.

¢ Produkt lub zastosowanie,
ktérego dotyczy potrzeba.

(] Dzigkuje. Przy takim poziomie
uzycia warto rozwaiy¢ wariant
. Cena i warunki

zaleza od ilosci

Moge przygotowac podsumowanie
dla jednej sztuki, kilku sztuk albo
regularnej dostawy. Ktora opcja
jest najbardziej aktualna?

0 PYTANIE =~ = 9 DOPASOWANIE — O OFERTA = Q POTWIERDZENIE

SKRYPT 8 —
PROSBA O OPINIE
PO ZAKUPIE

D Dzien dobry. Czy udato sie
juz uzyé produktu ?

Jezeli tak, chetnie dowiem sie,
jak przebiegta aplikacja i co byto
najbardziej pomocne.

Jezeli pojawito sie pytanie,
prosze napisac.

[J Cenai dostepnosc sa aktualne.

[J Wiadomos$é odpowiada aktualnemu etapowi rozmowy.
[J Nie zadaje zbyt wielu pytan naraz.

LISTA KONTROLNA PRZED WYSLANIEM

[J Zmienitem wszystkie pola robocze.

[J Nie obiecuje gwarantowanego wyniku.

[J Klient otrzymuije jeden jasny nastepny krok.

[J Wiadomosé brzmi naturalnie, a nie automatycznie.
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Najlepszy skrypt to taki, ktéry porzadkuje rozmowe,

ale nadal pozostawia miejsce na prawdziwa odpowiedz klienta.




l""

PROMOCJA PEATNA
| OPTYMALIZACJA

Wykorzystaj niewielki budzet w uporzadkowany sposdb,

aby dociera¢ do wtasciwych osob i podejmowac decyzje
na podstawie wynikow.

= > 8857

Dobrze dopasowana Wiasciwi ludzie
| wartosciowa. w odpowiednim czasie.

@ ll
A

Mierz, analizuj, .
podejmuj decyzje. -

—

Q Poprawa
A,

Najpierw sprawdz, czy oferta interesuje odbiorcow.
Dopiero pozniej zwiekszaj jej zasieg.

"
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NIE PROMUJ KAZDEGO POSTA -
WZMACNIAJ T0, CO JUZ BUDZI ZAINTERESOWANIE

Promocja ptatna moze zwigkszyc liczbe osob, ktére zobaczg Twoja publikacje, Nie naprawi jednak
niejasnej oferty, stabego zdjecia ani braku odpowiedzi na wiadomosci.

Zanim przeznaczysz budzet, sprawdz, czy odbiorca rozumie produkt i wie, co zrobié¢ po zobaczeniu reklamy.

& rroMUJ €) NAJPIERW POPRAW

€@ OFERTA JEST JASNA |
O Publikacja wyjasnia, dla kogo jest produkt,
jaki problem rozwiazuje i jaki jest nastepny krok.

Oferta zawiera zbyt wiele produktéw naraz.

Nie wiesz, do kogo kierujesz komunikat.

€) PROFIL JEST GOTOWY

|
Opis, zdjecia, przypieta publikacja |
i sposob kontaktu wzbudzajg zaufanie. ‘

Zdjecie jest nieczytelne lub przypadkowe.

Cena, dostawa albo sposob zamodwienia

POST OTRZYMUJE REAKCJE

Odbiorcy zatrzymuja sie, komentuja, |
pytaja lub wysylaja wiadomosci. |

sg niejasne.

Profil nie posiada aktualnych informacji.
MASZ CZAS NA OBStLUGE
Mozesz odpowiadac na pytania i prowadzi¢ Nie masz przygotowanych odpowiedzi
rozmowy bez duzego opdznienia. dla zainteresowanych osdb.

Q0 00 0O

WIESZ, CO CHCESZ ZMIERZYC

Masz okreslony cel: wiadomosci, wejscia
na oferte, zapytania lub sprzedaz. _

L o . A

TEST GOTOWOSCI — 7 PYTAN

Odpowiedz ,tak” lub ,nie":

X

Chcesz wytacznie zwigkszyé liczbe polubien
bez celu sprzedazowego.

Interpretacja wynikow:

0 6—7 odpowiedzi , tak” —
publikacja jest gotowa do matego testu.

4-5 odpowiedzi ,tak"” —
popraw brakujgce elementy.

o Czy publikacja dotyczy jednego produktu?

e Czy pokazuje jeden konkretny problem?

9 Czy zawiera czytelne zdjecie lub wideo?

o Czy posiada jedno wezwanie do dziatania?

9 Czy wiem, kto powinien jg zobaczy¢?

0-3 odpowiedzi ,tak"” —
nie uruchamiaj jeszcze promociji.

X

0 Czy potrafie obstuzyé nowe wiadomosci?

e Czy wiem, ile moge przeznaczyc¢ na test?

o DOBRY KANDYDAT | | O StABY KANDYDAT

Krotka demonstracja produktu, Ogodlne zdjecie kilku produktow

ktora otrzymata pytania o ceng, bez opisu, ceny i jasnego
- k wezwania do dziatania.

' sposob uzycia lub dostepnosc.

# ""h,'

{ a
| |:_"}' ZADANIE: Wybierz jedng istniejgcag publikacje i ocen jg wedtug siedmiu pytan.
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ZACZNIJ OD JEDNEGO CELU,
JEDNEJ OFERTY | MALEGO TESTU

i

Ustawienia platformy moga sie zmienia¢, ale podstawowa logika dobrej kampanii pozostaje podobna.
Najpierw okreslasz cel, nastepnie wybierasz odbiorcéw, przygotowujesz reklame,

ustalasz budzet i oceniasz wynik.

Nie uruchamiaj wielu kampanii jednoczesnie, jezeli nie potrafisz jeszcze odréznic,

co wptyneto na rezultat.

F

® Wystaé wiadomosc.
® Przejsé do oferty.
® Zapytac o produkt.
® Odwiedzic profil.
e Zlozyc zamowienie.

KROK 1 — WYBIERZ CEL
Zdecyduj, co odbiorca powinien zrobic.

: ¥

Nie promuj catego katalogu
podczas pierwszego testu.

L

| najwazniejsza potrzebe.

¥

otrzymata dobre reakcje.

o .

wydatkom.

&

KROK 2 — WYBIERZ JEDEN PRODUKT

KROK 3 — OKRESL ODBIORCE
Wybierz lokalizacje, typ klienta

KROK 4 — PRZYGOTUJ MATERIAL

Uzyj czytelnego zdjecia, krétkiego
wideo albo publikacji, ktéra wczesnie]

KROK 5 — USTAL BUDZET TESTOWY

Wybierz kwote, ktérej przeznaczenie
na test nie zagrozi Twoim podstawowym

¥

i kosztu wyniku.
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KROK 6 — URUCHOM | OBSERWUJ

Nie zmieniaj kilku elementow jednoczesnie.
Pozwdl kampanii zebraé¢ wystarczajaca
ilos¢ danych do pierwszej oceny.

KROK 7 — PODEJMIJ DECYZIE

Kontynuuj, popraw albo zatrzymaj
kampanie na podstawie jakosci zapytan

oy

~,

.

Produkt:

Cel kampanii:

Qdbiorca:

Lokalizacja:

Gtowny problem:

Format: zdjecie / wideo / istniejgcy post

Wezwanie do dziatania:

Budzet testowy:

Czas testu:

Miernik sukcesu:

7 PLAN TWOJEJ KAMPANII TESTOWEJ

-

PRZYKLAD
Produkt: preparat do opon.

O

Odbiorca: wlasciciele samochodow
w okreslonym obszarze lokalnym.

Problem: wyblakly wyglad opon po myciu.
Format: krétkie wideo z aplikacii.
Dziatanie: "Napisz OPONY".

Miernik: liczba wartosciowych rozmaow,

Q000 00

a nie same reakcje.

Cel: wiadomosci od zainteresowanych oséb.

WAZNA ZASADA

-

)

UPROSZCZONA STRUKTURA KAMPANII

@9@*@@

ODBIORCA REKLAMA

BUDZET

PAMIETAJ

ustawienia oraz wymagania platformy
dotyczace reklam.

? Jedna kampania testowa powinna odpowiadaé
na jedno pytanie, na przyklad: czy ta oferta
zacheca wlasciwe osoby do wystania wiadomosci?

WYNIK

Przed uruchomieniem sprawdz aktualne zasady,

"-\.‘\\.




DOBRY ODBIORCA TO NIE ‘WSZYSCY KIEROWCY -
T0 KONKRETNA 0SOBA Z KONKRETNA POTRZEBA

r

Im doktadniej rozumiesz sytuacje klienta, tym tatwiej przygotujesz komunikat, ktéry zwrdci jego uwage.
Nie musisz tworzy¢ bardzo skomplikowanej grupy odbiorcéw.
Na poczatku wystarczy potaczyé lokalizacje, typ klienta, zainteresowanie tematem i realng potrzebe.

€ . Loxauizacsa

Gdzie mozesz realnie
sprzedac lub dostarczyc
produkt?

» Czy sprzedajesz lokalnie?
* Czy oferujesz wysytke?

+ Jaki obszar mozesz
obstuzy¢ bez problemu?

€) 3. roTrzEBA |

+ ! , Jaki problem ma ta oscba?

e = = Trudne zabrudzenia.
¥+ Wyblakly wyglad opon.
* Smugi na szybach.
* Potrzeba wydajnego produktu.
* Regularna pielegnacja kilku
pojazdow,

Lokalizacja €) 2 TYPKLENTA
Typ klienta B & .' Do kn%;c.f I-fierujesz oferte?
'-‘ * Whasciciel samochodu.
Potrzeba * Mitosnik detailingu.
* Whasciciel myjni.
Gotowos¢ * Warsztat.

* Studio pielegnacj
pojazdow.

- _ — = —

. @) 4 GoToWoSC DO DZIALANIA

’ Jaka sytuacje rozpozna

odbiorca w reklamie?

* Oscba wiasnie szuka
sposobu na poprawe
wygladu auta, a nie tylko
ogélnie interesuje sie
motoryzacja.

L

Fal

0 NAJCZESTSZE BLEDY

Zbyt szeroki odbiorca: "wszyscy w Polsce”.
Zbyt wiele typow klientéw w jednej reklamie.
Komunikat dla kierowcow i firm jednoczesnie.
Lokalizacja, ktorej nie mozesz obstuzyc.

X X X X X

Dobér odbiorcéw bez zwigzku

z trescia reklamy.

Zmiana grupy po bardzo krétkim czasie
bez analizy.

b4

Q Miejsce: mojej miejscowosci
i okolic
G Typ: wlasciciel samochodu
&' Potrzeba: skuteczne produkty
. do szybkiej pielegnac;i

@ Cel: lepszy wyglad auta, oszczednosé
czasu i pieniedzy
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Co go przekonuje?
* Proste rozwiazanie,
* Widoczne efekty.

* Szybka dostawa lub ﬁ;l Potrzeba: wydajne, niezawodne
dostepnosé lokalna.

e Zrozumiaty komunikat. ,n.-i

PRAKTYCZNA KARTA ODBIORCY

Méj odbiorca:

Mieszka lub dziata w:

Majczesciej potrzebuje:

MNajbardziej obawia sie:

Jezeli odbiorca zobaczy reklame,
czy od razu pomysli: "To dotyczy
mojego problemu”?

Chce osiaggnaé:
Oferta, ktérg zobaczy:

KLIENT PROFESJONALNY

ia?

0 Miejsce: maj region Co go przekonuje?

e Skut 5¢ | wydajnosé.

Typ: wilasciciel myjni lub studia e mem e SO e

. detailingu * Korzysci w codziennej
pracy.

produkty do czestego uzycia * Oplacalnosc produktow.

* Solidne wsparcie

Cel: jakos¢ ustug, zadowolenie . %
| dostepnosc.

klientow, oszczednosc

\
MODEL DEFINICJI ODBIORCY PRZYKLAD - KLIENT LOKALNY PRZYKELAD - KLIENT PROFESJONALNY
Chce dotrze¢ do [TYP KLIENTA] Chee dotrze¢ do whascicieli ﬂ Chce dotrzeé do wiascicieli
2 obszaru [LOKALIZACJA], ktérzy samochodéw z mojego miasta =8 malych myjni i studiéw
maja problem z [POTRZEBA] iidr.l:::}knlic, ktorzy s:mc:dzielnie - deltailir!gu. k:fr::f l'elgll..llamie.
- . - ajg o auto i chcg poprawic ZUZywaja produkly pielegnacyjne
| cheg osiagnac [REZULTAT]. wyglad opon po myciu. | szukajg praktycznych wariantow
do czestego uzycia.
'y
rd - Y
TEST SPOJNOSCI




REKLAMA POWINNA PRZEKAZYWAC
JEDNA WIADOMOSE W KILKA SEKUND

o

Odbiorca nie analizuje reklamy przez kilka minut. Najpierw widzi obraz, nastepnie czyta pierwsze

zdanie i decyduje, czy tresc jest dla niego wazna.

Dlatego wszystkie elementy reklamy powinny prowadzy¢ do jednego komunikatu.

1. OBRAZ LUB WIDEO

Pokaz produkt, zastosowanie albo problem.

& Jasny kadr.

@ Jedna gléwna scena.

@ Cazytelny produkt.

@ Brak przypadkowych elementow.

@ Rzeczywiste zastosowanie.

@ MNapisy tatwe do odczytania na telefonie.

2. PIERWSZE ZDANIE

Rozpoznaj problem lub obiecana korzysc.

Opony szybko traca
zadbany wyglad po myciu?

4

o 3. KROTKIE WYJASNIENIE

Pokaz, jak produkt moze poméc
i od czego zalezy efekt.

Prawidtowo przygotowana powierzchnia
i cienka aplikacja pomagaja uzyskac bardziej
rownomierny wyglad.

4. KONKRETNA OFERTA

Podaj produkt, wariant i najwazniejsza
informacje.

4

2. JEDNO WEZWANIE DO DZIAtANIA
Napisz ‘OPONY’, aby otrzymac szczegoty.

PRZYKLADOWY KOMPLETNY MODEL REKLAMY

Opony szybko traca
zadbany wyglad po myciu?

Preparat do pielegnacji opon jest przeznaczony do aplikacji
na czysta i sucha powierzchnie. Cienka, réwnomierna
warstwa pomaga uzyskac estetyczny efekt bez
skomplikowanej aplikacji.

o Dostepne warianty oraz sposob uzycia

L ]
przesylamy w wiadomosci.
H 1K LG

Preparat do pielegnacji opon : [EEEZA:EEA

500 ml - fatwa aplikacja ' 0PON

[ YT T |

Hil el

Napisz “OPONY’, aby poznac szczegdty.
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POMYSLY NA FORMAT REKLAMY

o FORMAT A — PROBLEM | EFEKT

Pierwszy kadr pokazuje problem,
drugi koncowy wyglad.

4

FORMAT B — DEMONSTRACJA

Krétki film prezentuje produkt,
aplikacje i rezultat.

—

FORMAT C — PRODUKT | KORZYSC

Czytelne zdjecie produktu oraz jedno zdanie
wyjasniajace najwazniejsze zastosowanie.

» e Przywraca estetyczny
Tl .I".l'i_i' o .

PRIPARAT 4 wyglad ﬂFfﬂf'i I F?:ﬂl:naga

- utrzymac je diuze;

el W T

w dobrym stanie.

TESTUJ JEDNA ZMIANE NARAZ:

Pierwsze zdjecie.
Pierwsze zdanie.
Format wideo lub zdjecia.

Wezwanie do dziatania.

00000

Sposob przedstawienia problemu.

Mie zmieniaj obrazu, tekstu, odbiorcow
i budzetu jednoczesnie. Nie bedziesz
wiedzie¢, co wpltyneto na wynik.

Jedna gtéwna wiadomoséc.
Jedna grupa odbiorcéw.
Jeden produkt.

Jeden problem.

Jedna korzysc.

Jedno wezwanie do dziatania.

Czytelny materiat wizualny.
Aktualna oferta.

I i



CHRON BUDZET, MIERZ WARTOSCIOWE DZIALANIA
| NIE PODEJMUJ DECYZJI POD WPLYWEM EMOC)I

Budzet reklamowy powinien byc wczesniej okreslony i oddzielony od pieniedzy potrzebnych
na podstawowe wydatki. Nie zwiekszaj kwoty tylko dlatego, ze reklama otrzymuje duzo reakg;ji.

Najwazniejsze pytanie brzmi: czy reklama prowadzi do wartosciowych rozméw i zamowien
przy koszcie, ktéry ma sens dla Twojej dziatalnosci?

4 ks '@ 3 i ™\
o USTAL LIMIT ZACZYNAJ OD ZWIEKSZAJ
PRZED STARTEM MALEGO TESTU OSTROZNIE
O e =S i
- il
Podnos budzet tylko wtedy,
kaél‘ m.aksymalnq kwutg Najpierw sprawdz komunikat, gdy rozumiesz wyniki
BRI prze!»:ra:za] €] odbiorcow i jakosé zapytan. i mozesz obsluzy¢ wigksza
bez analizy. ) L ) L liczbe klientow. )

NAJWAZNIEJSZE WSKAZNIKI DO OCENY KAMPANII

ZASIEG REAKCJE wiADOMOSCI || WARTOSCIOWE |1 7aMOWIENIA |  PRZYCHOD KOSZT
ROZMOWY REKLAMY
® O n ¥ &
a =
lle oséb Polubienia, lle osob lle osob miato lle rozmow Jaka byla fgczna lle faktycznie
zobaczylo komentarze rozpoczeto rzeczywista zakonczylo sie | wartosc sprzedaiy wydano.
reklame. | inne dziatania rozmowe. potrzebe | pasowato = potwierdzeniem powigzane|
pod publikacja. do oferty. zakupu. z kampania.
KOSZT JEDNEJ WIADOMOSCI = KOSZT JEDNEGO ZAMOWIENIA = WSPOLCZYNNIK ZAMOWIEN = KONTYNUUJ —
koszt reklamy + koszt reklamy + liczba zamowien + gdy rf’*‘”*“:f e
liczba nowych wiadomosci liczba zamowier liczba wartosciowych rozméw x 100% ::;;aig:m;?:::e

akceptowalny.

PRZYKLAD OBLICZEN . oy  LISTA KONTROLNA @ POPRAW -
@ l""_l PRZED ZWIEKSZENIEM BUDZETU @i 'ﬂ gdy reklama
M wzbudza

zainteresowanie,

e Koszt reklamy: 100 zi. [] Czy wiadomosci pochodza od whasciwych oséb? ale prowadzi
® Nowe wiadomosci: 20. [] Czy klienci rozumieja oferte? do slabych rozméw.,
® Wartosciowe rozmowy: 8. - [0 Cay pojawiaja sie zamowienia?
e W : s e ZATRZYMAJ —
e Zamowienia: 3. [] Cazy koszt pozyskania zamowienia
L3 ; gdy oferta jest
jest akceptowalny? ;
nieaktualna,

o Koszt jednej wiadomosci: 5 zt.
® Koszt jednego zamdwienia: okoto 33,33 zf.

[J Czy posiadam wystarczajgcy zapas? hoszt preslonci ik

[] Czy moge szybko odpowiadac? albo zapytania sa
Nastepnie poréwnaj ten koszt z rzeczywista [] Czy proces dostawy dziala prawidtowo? catkowicie
marza na zamowieniu. niedopasowane,

ZASADY BEZPIECZENSTWA OPERACYJNEGO

Sprawdzaj aktualne zasady reklamowe przed
& Regularnie sprawdzaj aktywnoéé konta reklamowego. @ se ,‘I : i ..F e
uruchomieniem kampanii.
& Uzywaj 5_| nego hasta | dodatkowego zabezpieczenia © Nie ubywaj treicl, 2diad ani opinii, do kirych
logowania. :
‘ i _ nie masz prawa.
© Nie udostepniaj danych logowania przypadkowym & Nie obiecuj gwarantowanych rezultatéw.
osobom. @ Zatrzymaj kampanie, jezeli oferta jest nieaktualna
@ Kontroluj metody platnogci i limity wydatkéw. lub produkt niedostepny.

1
S
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POMIAR WYNIKOW
| PLAN DZIALANIA

Zamien publikacje, rozmowy i reklamy w prosty system,
ktory mozesz regularnie analizowac i poprawiac.

Nie potrzebujesz idealnego planu.
Potrzebujesz planu, ktory wykonujesz, mierzysz i ulepszasz.

®~

Zaplanuj

& Reklamy
WZROST -
Popraw Opublikuj
7
\ / ..0-"'";
..-'."-'f
e
Zmierz
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MIERZ T0, CO PROWADZI DO ROZMOWY | SPRZEDAZY

"
Nie potrzebujesz skomplikowanego arkusza, aby zauwazy¢, co dziata. Wystarczy regularnie zapisywac
kilka liczb | poréwnywac je z rodzajem opublikowanych tresci.

Celem pomiaru nie jest ocenianie siebie. Celem jest podejmowanie lepszych decyzji w kolejnym tygodniu.

[ TYDZIEN: J

-

N 2

© AKTYWNOSE €) ZAINTERESOWANIE

.‘. Liczba opublikowanych postéw: taczna liczba komentarzy z pytaniami:
W

Liczba krétkich filmow: MNowe wiadomosci:

Liczba aktywnosci w grupach: Zapytania o cene:
Liczba ogtoszen aktualizowanych Zapytania o zastosowanie:
na Marketplace: Lote b
Zapytania o dostawe: —
Liczba wystanych ofert B2B:
\ V& J
e 7 W ™y

€ JAk0S¢ ROZMOW O sPrzEDAZ

Wartosciowe rozmowy: E Liczba zamowien:

| Klienci indywidualni: ) tgczna wartosc zamowien:
| Klienci B2B: Najczesciej kupowany produkt:
Rozmowy wymagajgce follow-upu: Najczestszy powdd rezygnacii:
7~ N ™\
© RekLAMA €@ PYTANIA DO ANALIZY
-“ Koszt reklamy: ® Ktora publikacja wywotata najwiecej wartosciowych pytan?
) | Wiadomokci zreklamy: ® Ktdry produkt wzbudzit najwigksze zainteresowanie? . ...
. - > . L] ..:'
Zaiviatte vl ® Jakie pytanie powtarzalo sie najczesciej?
é : . o o
i tlinn cntwiania Na ktérym etapie rozmowy klienci rezygnowali? )
® Co zmienie w nastepnym tygodniu?
. FL™ A
WIECE) MNIEJ POPRAW ZATRZYMAJ
e Dziatani
/f Tresci, ktdre \\ Tresci, k‘t?fe Oferty, ktore k:;:j::e
prowadzg do pﬂcwamaﬁ o wzbudzaja pytania, niedo asn*:vane
l L . ale nie pomagaja | = P
. ryc ; . ndbinrc:',r eCZ Sq I"!IE_IEEHE. lub I'II'E'IgﬂdI'IE
z celem.

Nie oceniaj publikacji wytgcznie po liczbie polubien.
Post z matg liczba reakcji moze przyniesc kilka wartosciowych rozmaow.

Wybierz jeden staty dzien tygodnia na uzupetnienie panelu.
Czas analizy: maksymalnie jedna krotka, skoncentrowana sesja.
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PIERWSZE 7 DNI — 0D PRZYGOTOWANIA
PROFILU DO PIERWSZYCH ROZMOW

Nie probuj wdrazac catego przewodnika jednoczesnie. W pierwszym tygodniu skup sie na

przygotowaniu podstaw, opublikowaniu kilku wartosciowych tresci i rozpoczeciu pierwszych rozméw.

Kazdego dnia wykonaj jedno gtéwne zadanie.

DZIEN 1 — WYBIERZ PRODUKT I KLIENTA

[ Wybierz jeden produkt do promocji.

[ Okreél gtéwnego klienta.

[0 Zapisz jeden problem i jeden oczekiwany rezultat.
[0 Uzupetnij zdanie swojej oferty.

Rezultat dnia:
* Jedno jasne zdanie wyjasniajace,
komu i w czym pomagasz.

0, 8 T N

DZIEN 2 — PRZYGOTUJ PROFIL
[J Popraw nazwe i opis.

[0 Dodaj czytelne zdjecie.

[ Przygotuj grafike w tle.

[ Ustaw prosty sposob kontaktu.
[J Przygotuj publikacje przypieta.

Rezultat dnia:
* Profil, ktéry nowy odbiorca
rozumie w kilka sekund.

AEEE

PN

DZIEN 3 — PRZYGOTUJ MATERIALY

O Wykonaj zdjecie produktu.

[J Nagraj krétki fragment aplikacji.

O Przygotuj zdjecie problemu lub zastosowania.
O Uporzadku;j pliki w folderach.

Rezultat dnia:
Y Materialy do co najmniej
trzech publikacj.

| 8 1

-

DZIEN 4 — OPUBLIKUJ TRESC EDUKACYJNA

[] Wybierz jeden czesty blad klienta.

[0 Wyjaénij go w prosty sposdb.

O Dodaj jedna praktyczna wskazéwke.
O Zakoricz pytaniem.

o Rezultat dnia:

» Pierwsza wartosciowa
publikacja.
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DZIEN 5 — POKAZ PRODUKT W DZIALANIU
[0 Pokaz zastosowanie.

L] Opisz trzy kroki.

[] Dodaj rzeczywiste warunki uzycia.

O Zapro do zadania pytania.

= — ———
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Rezultat dnia:
= Publikacja, ktéra pomaga klientowi
zrozumiec produkt.
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DZIEN 6 — WEJDZ DO WEASCIWYCH GRUP
[J Wybierz trzy odpowiednie grupy.

[J Przeczytaj regulaminy.

[0 Odpowiedz na minimum dwa pytania czlonkéw.
[J Nie rozpoczynaj od przypadkowej reklamy.

o Rezultat dnia:

P Pierwsza pomocna aktywnosc poza
wlasnym profilem.
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O Przygotuj jedna oferte.
[J Dodaj jedno wezwanie do dziatania.
[0 Odpowiedz na wszystkie komentarze.

[J Zapisz liczbe nowych wiadomosci.

L [0 Zanotuj najczestsze pytanie.

DZIEN 7 — OPUBLIKUJ OFERTE | SPRAWDZ WYNIK|

Rezultat dnia:
& Pierwsze dane potrzebne
do poprawy nastepnego tygodnia.
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s Meta minimalna tygodnia: ;
P O Gotowy profil. |
v = O Trzy opublikowane tresci.

[ Jedna konkretna oferta.

[J Aktywnosc w trzech grupach.
[J Przygotowane odpowiedzi na pytania.
[0 Uzupetniony pierwszy panel wynikéw.

(%, Pierwszy tydzien nie stuzy perfekcji.
E«f* Stuzy rozpoczeciu dziatania i zdobyciu prawdziwych informacji od rynku.
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TWOJ PLAN NA 30 DNI
PUBLIKUJ, ROZMAWIAJ, MIERZ | POPRAWIAJ

Zakonczenie przewodnika nie jest koricem pracy. To moment, w ktérym zaczynasz powtarzalny proces.
Nie prébuj zmienia¢ wszystkiego jednoczesnie. Kazdy tydzien powinien mie¢ jeden gtéwny cel,

jeden najwazniejszy produkt i jeden obszar do poprawy.

TYDZIEN 1 — Y
FUNDAMENTY | WIDOCZNOSC

Cel: Przygotowac profil i rozpoczaé
regularng komunikacje,

O Wybrac gtowny produkt.

O Okresli¢ idealnego klienta.

[0 Poprawi¢ profil i publikacje przypieta.
U Opublikowac tresc powitalna.

O Opublikowaé dwie porady.

0 Odpowiedzie¢ na pierwsze komentarze.

' Miernik: Czy odbiorca rozumie |
oferte | rozpoczyna rozmowy?

N

.

TYDZIEN3 —
PRODUKT | DOWOD

Cel: Pokazaé produkt w rzeczywistym
zastosowaniu.

U Magraé demonstracje.

O Opublikewaé zdjecie przed i po.

Wjasnic jeden warunek
prawidiowego uiycia.
Udostepnic¢ prawdziwg opinig
lub obserwacje.
Zaktualizowac ogloszenie

na Marketplace.

O
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~ Miernik: Czy odbiorcy pytaja
o zastosowanie, ceng lub dostepnosé?

0 OFERTA 9 PROFIL
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AHALIZA

FHGHOCJA
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PROFIL
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PRODUKT
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TRESCI
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CHECKLISTA KONCOWA

. TRESCI

O Potrafie wyjasnic, O Profil posiada [J Uzywam pigciu
komu pomagam. czytelny opis. filaréw tresci.
O Wiem, jaki problem O Zdjecia s3 spojne O Publikuje porady,
rozwigzuje produkt. i profesjonalne. dowody i oferty.
O Potrafie przedstawic O Publikacja przypieta O Potrafie :
jedna gldwng korzysé. przedstawia oferte el
: skuteczne pierwsze
O Podaje jasny sposéb O Klient latwo znajduje zdanie.
zamowienia, sposob kontaktu, O Tworze materialy
seriami.
- g
&) OSTATNIA DECYZJA
Méj gléwny produkt na kelejne 30 dni:
Maj idealny klient:
Pierwsza publikacja, ktéra przygotuje:
Data rozpoczecia: Y

v

&
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e SPRZEDAZ

O Zadaje pytania
kwalifikujace.

O Dopasowuje oferte
do potrzeby.

[0 Przedstawiam cene
z pelnym kontekstem,

O Odpowiadam na obiekeje
bez presji.

O Potrafie wykonac
uprzejmy follow-up.
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O Promuje tylko

L Znam cel kampanii.
[0 Ustalam limit budzetu.
[ Mierze wiadomoéci,

[0 Sprawdzam aktualne

'd n i
TYDZIEN 2 —

EDUKACJA | ZAANGAZOWANIE

Cel: Pokaza¢ wiedze i poznac
pytania klientow.

[ Opublikowat czesty blad.

O Przygotowac instrukcje
w trzech krokach.

[0 Opublikowac ankiete.
[0 Odpowiedziet na pytania w grupach.
[ Zapisac pigc tematéw do kolejnych tresci.

. y ~
Miernik: Ktére pytania i problemy
| pojawiaja sie¢ najczesciej?

TYDZIEN 4 —
OFERTA | OPTYMALIZACJA
i | Cel: Zwiekzzy¢ liczbe wartosciowych
rozmow i zamowien.
| O Opublikowac konkretng oferte.
O Przeprowadzi¢ follow-up.
O Skontaktowaé sie z trzema
potencjalnymi klientami B2E.
O Przetestowac jedng promocje platna,
jezeli oferta jest gotowa.
U Uzupelni¢ panel wynikéw.
O Wybraé jedna rzecz do poprawy
w kolejnym miesiacu.

PO s L T2
Miernik: lle wartosciowych rozmow
zakonczyto sie zamowieniem?

W\
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|I| ANALIZA

O Uzupelniam panel
raz w tygodniu.

O Wiem, ktare tresci
prowadza do rozmaow,

'|’ PROMOCJA

przygotowane
publikacje.

L) Zapisuje najczestsze
pytania.

O Poprawiam jeden
element naraz.

zamdwienia i keszt wyniku,

zasady platformy.

NIE CZEKAJ, AZ WSZYSTKO BEDZIE IDEALNE.
WYKONAJ PIERWSZY KROK, ZBIERZ INFORMACJE
| POPRAW KOLEJNE DZIALANIE.

Masz teraz system obejmujacy przygotowanie profilu, tworzenie tresci, aktywnos¢ w grupach, Marketplace,
Messenger, promocje i analize wynikow.

Wybierz jeden produkt, jednego klienta i jeden tydzien dziatania. Nastepnie wroc do panelu, sprawdz wyniki
i zdecyduj, co powtorzy¢, poprawic albo zatrzymac.



