
Krótki przewodnik po 
współczesności dla 
właścicieli firm.



Dlaczego warto
czytać dalej?
Pokażemy Ci, jak bez dużych nakładów czasu wystartować
z porządnym marketingiem cyfrowym. Poznasz narzędzia
i strategie, które pomogą rozpocząć efektywny plan!

- Wszystko w jednym podręczniku!

Ten przewodnik pomoże Ci stworzyć 
podstawy skutecznego marketingu - taktyki, 
które możesz wykorzystać, aby przyciągnąć, 
zachwycić i przekonać odwiedzających Twoją 
stronę internetową.

Każda część Twojego marketingu cyfrowego 
to świetna okazja, aby się czegoś nauczyć - 
chodzi więc o to, aby zacząć od małych 
kroków, testować, uczyć się i rozwijać w 
czasie.

Wszystkie kanały będą Ci znane - Facebook, 
Twitter, Google, e-mail, wiadomości tekstowe
i Twoja własna strona internetowa, damy Ci 
wszystko czego potrzebujesz, aby czuć się 
pewnie, w rozwoju Twojego biznesu.

Owocnej lektury. 
Robert Mańk



Oto nasze najbardziej 
sprawdzone metody,
marketingu dla firmy 
przetestowane na 
milionowych 
budżetach
owocnych
klientów.



Co znajdziesz
w środku?

Zaczynając od podstaw, przeprowadzimy Cię 
przez proces przyciągania użytkowników do 
Twojej marki, zachwycania ich ofertą, dopinania 
sprzedaży
i czynienia z nich lojalnych klientów.

Najlepsze w tym wszystkim jest to, ile miejsca marketing 
internetowy zostawia na Twoją kreatywność.

Spokojnie. Nawet jeśli w tym momencie myślisz, że 
kreatywność to ostatnia rzecz, o jakiej chcesz się tu 
dowiedzieć, udowodnimy, że wcale tak nie jest!v

Zrealizowaliśmy już 
ponad 768 projektów
dla firm.

Z Twoją branżą też już 
na pewno przynajmniej 
raz pracowaliśmy.

Czeka tu na Ciebie gotowy przepis na zdobywanie klientów
w Internecie. Nauczysz się dostosowywać marketing do 
swojego biznesu, a nie odwrotnie.

Dla nas głównym 
kryterium oceny 
marketingu jest liczba 
klientów, zdobytych
dla Twojej firmy.

Nasze wysokowydajne 
materiały edukacyjne 
cytują największe 
media w branży.

Bezpłatna 
konsu;tacje

Owocnej lektury! 
 

Tel. 660 970 980
Robert@owocni.pl

Umów bezpłatną 
konsultację

Ci sami, których publiacje możesz znać z:

Nasi ludzie to
teraz Twoi ludzie. 

https://www.owocni.pl/v3
https://www.owocni.pl/v3


Ścieżka zakupowa
Droga, przez którą przechodzi 
odbiorca, by stać się klientem.

To 3 etapy, przez które przechodzą nabywcy, aby dowiedzieć 
się o nowym produkcie lub usłudze, ocenić je i kupić.

1. Świadomość. Klient uświadamia sobie, że ma jakiś 
problem lub potrzebę (którą Twoja oferta jest w stanie 
zaspokoić).

2. Rozważanie. Na tym etapie problem jest już nazwany,
a odbiorca szuka dostępnych rozwiązań.

3. Decyzja. Kiedy już porówna różne opcje,
wybiera najlepsze dla siebie rozwiązanie (produkt, usługę).

Konwersja 
Działanie klienta, które 
realizuje Twój cel biznesowy.

O konwersji mówimy głównie w kontekście stron 
internetowych i płatnych reklam. Konwersją może być 
przesłanie przez odwiedzających wypełnionego formularza 
kontaktowego, złożenie zamówienia, zapis do newslettera, 
lub inne aktywności wskazujące na realizację Twojego celu.

Ścieżka zakupowa i konwersja.  
Od tego trzeba zacząć 

Hasło dnia:

Żreć 
Znaczy silnie konwertować.
Kampania dobrze żre, 
czyli ma świetny wynik



Marketing cyfrowy
Wszystko, co Twoja firma 
ma do zrobienia w internecie.

Marketing cyfrowy to pojęcie, pod którym
kryje się całość działań marketingowych
w internetowym świecie. Wykorzystuje 
możliwości wyszukiwarek, mediów 
społecznościowych, reklam, poczty, bloga, 
stron i sklepów internetowych.

Content Marketing
Przyciąga uwagę klientów 
użytecznymi treściami.

Ten program marketingowy skupia się na 
tworzeniu, publikowaniu i rozpowszechnianiu 
treści w sieci, aby przyciągnąć nowych klientów. 
Opiera się na wiedzy o docelowych odbiorcach
i tym, jakie treścią stanowią dla nich realną 
wartość. Oczywiście w kontekście tego,
co chciałbyś im w przyszłości sprzedać.

Inbound Marketing
Sprawia, że klienci sami 
przychodzą do Twojej firmy.

Wszystko, co robisz skupia się na 
maksymalnym ułatwieniu klientowi 
odnalezienia oferty Twojej firmy w sieci.
Poprzez tworzenie treści zaprojektowanych 
specjalnie po to, aby przemawiać do Twoich 
klientów, inbound przyciąga ich do marki 
i sprawia, że wracają do Ciebie po więcej.

Zanim zaczniemy:  
Terminy, które 

trzeba znać.   



Zawiera to, co chcesz zrobić, jak to zrobisz 
oraz kiedy i w jaki sposób zmierzysz swój 
sukces.

4. Wiedza o konkurencji.

5. Sposoby pomiaru wyników.

3. Dojrzała marka.

1. POLICZALNY cel.

2. Znajomość grupy odbiorców.

Strategia 
marketingowa
  w 5 krokach. 

Strategia marketingu cyfrowego to plan. Określa w jaki 
sposób wykorzystasz kanały internetowe, aby osiągnąć 
zamierzone cele biznesowe.

Dobra strategia zawiera to, co chcesz zrobić. 
Jak to zrobisz? Kiedy to zrobisz. Oraz w jaki 
sposób zmierzysz efekty swojego sukcesu.5



Krok 1 - Policzalny cel. 

1. Świadomość marki.
Zwiększanie rozpoznawalności firmy.
Docieranie z produktami i usługami
do większej liczby osób.

2. Zdobywanie klientów.
Docieranie z ofertą do nowych odbiorców
i wprowadzanie ich na ścieżkę zakupową.

3. Wzrost przychodu z klienta.
Zachęcanie ludzi, którzy już wcześniej kupili
coś od firmy do kolejnych zakupów.

Kiedy już wybierzesz swój cel, czeka
Cie jego dokładne sprecyzowanie.

Musi stać się policzalny. Inaczej nie będziesz
w stanie określić, czy został osiągnięty i na 
jakim poziomie.

Prosty przykład

Wprowadzasz nowy produkt na rynek.

Cel: “sprzedaż nowego produktu”
to za mało.

Jak i po jakim czasie zamierzasz 
sprawdzić, czy cel został zrealizowany? 
Czy jedna sprzedaż to wartość,
jaka Cię satysfakcjonuje?
Zbyt wiele tu niewiadomych.

Lepszym celem będzie: “sprzedaż
100 nowych produktów w grupie 
dotychczasowych klientów w ciągu
3 miesięcy”. Wiadomo co, ile, komu
i w jakim czasie zamierzasz sprzedać.

Najczęściej przedsiębiorcom zależy na realizacji jednego 
z 3 podstawowych celów marketingu cyfrowego.



Jak to zrobić:

1. Przemyśl, kim są Twoi klienci
i podziel ich na 3 lub 4 grupy.

2. Dla każdej z grup stwórz postać
(awatar) z imieniem, zdjęciem,
osobowością i upodobaniami.

3. Uszereguj awatary. Ustal, który
z nich jest najważniejszy.

4. Tworząc awatary opieraj się
na danych, a nie na swoich 
przypuszczeniach. Przeprowadzaj 
wywiady i rozmowy ze swoimi 
potencjalnymi klientami.

Jeśli nie rozumiesz swoich odbiorców, trudno Ci będzie przekonać ich do oferty Twojej firmy.
Posługując się w marketingu słowami “wyjętymi z ust” klientów, możesz zwiększyć jego 
skuteczność nawet o kilkadziesiąt procent.

Prosty przykład

Działasz w branży budowlanej.
Usługi kierujesz do 3 grup odbiorców: 
deweloperów, firm przemysłowych
i klientów indywidualnych.

Najwięcej zysków przynoszą Ci 
deweloperzy, więc to deweloper
(Np: Jacek) jest Twoim głównym 
profilem klienta.

Nie zapominasz jednak o przedsiębiorcy 
(Np: Mirku), który zamierza otworzyć 
kolejną fabrykę i o (Np: Kowalskich, 
którzy właśnie chcą zrealizować 
marzenie o własnym domu.

Krok 2 - Grupa 
docelowa. 
Najłatwiejszym sposobem, aby upewnić się, że trafiasz do 
kluczowych grup klientów, jest stworzenie PROFILU KLIENTA.



Schemat  prostego 
profilu klienta

Cele persony

Jakie cele (zawodowe lub
prywatne) pomaga personie

osiągać Twoja oferta?

Jak Twoja oferta
pomaga osiągać cele?

Imię i nazwisko

Wyzwania persony

Z jakimi trudnościami
w realizacji swoich celów

zmaga się persona?

Jak Twoja oferta pomaga
sprostać wyzwaniom?

Opis persony

Wiek, lokalizacja, praca,
rodzina, styl życia, inne

ważne dla firmy informacje

Co persona lubi w Twojej
ofercie?

Jakie może mieć
zastrzeżenia do
Twojej oferty?

Główny przekaz

Jak możesz opisać swoje rozwiązanie, aby najsilniej
zachęcić personę do kontaktu z firmą?

Co najbardziej przemówi do Twojej persony?



→ Pobierz ćwiczenia jako PDF
 

Profilowanie klienta zrobione dobrze. 
Odbierz bezpłatny

zeszyt ćwiczeń
   albo

→ Skopiuj na swój dysk Google
 

https://docs.google.com/presentation/d/1LDi9LRY-BXqnOjPE65HctaJd-ndZmki-CwhnkvMJxtk/export/pdf
https://docs.google.com/presentation/d/1LDi9LRY-BXqnOjPE65HctaJd-ndZmki-CwhnkvMJxtk/copy


Krok 3 - Dojrzała marka 

Marka jest osobowością Twojej firmy. Ważne 
jest, abyś jasno określił, co reprezentujesz
i jakie cechy charakteru najlepiej opisują
Twój biznes.

To powinno mieć odzwierciedlenie
w całym wizerunku firmy, od zdjęć na stronie 
internetowej po język używany w e-mailach.

Prosty przykład
Propozycja wartości Hotjar (narzędzie, 
które pokazuje, co robią użytkownicy na 
stronie):

“Liczby informują o tym, co się dzieje. 
Wizualne spostrzeżenia Hotjara 
podpowiadają, dlaczego. Możesz więc 
wprowadzić istotne zmiany.”

Marka jest tym, co wyróżnia Twoją firmę od wszystkich innych 
i określa, dlaczego warto wybrać właśnie ją, zamiast konkurencji.

Checklista pomocna
przy określaniu marki

Postaraj się stworzyć jeden akapit 
z dotychczasowych odpowiedzi. Nie szkodzi, 
jeśli rzeczy łączą się i nakładają - celem jest 
posiadanie jednego, unikalnego przekazu.

Który z nich jest dla firmy najważniejszy?

Jaki problem pomaga klientom 
rozwiązać Twoja oferta?

Jakie 3-5 korzyści, WARTOŚCIOWYCH
dla klienta, zapewnia Twój produkt lub 
usługa?

Jaką obietnicę składasz klientom?

Kim są Twoje awatary klientów?



Krok 4.
Wiedza o konkurencji. 

Tak naprawdę ważne, abyś znał
swoich konkurentów z 3 kategorii

1. Bezpośredni konkurenci Twojej firmy.
Marki oferujące takie same produkty
i usługi, co Ty.

2. Konkurenci pośredni.
Te marki mogą oferować coś nieco innego niż 
Twoja firma, ale konkurujesz z nimi o tę samą 
przestrzeń rynkową lub budżet klientów.

3. Inne marki, z których
często korzystają Twoi klienci.
Mogą mieć podobny charakter do
Twojej firmy, ale nie muszą.

Chcesz wiedzieć, co robi Twoja konkurencja,
aby uczyć się na ich sukcesach i porażkach.

Proste sposoby na
poznanie konkurentów

Narzędzia analityczne (np. Senuto,
Surfer SEO, SimilarWeb, Alexa Rank).

Wyniki wyszukiwania Google
- wpisz do wyszukiwarki terminy związane 
z Twoją ofertą i sprawdź, jakie marki 
pojawiają się na pierwszej stronie.

Strony internetowe i profile
w mediach społecznościowych
konkurencyjnych marek

Reklamy
konkurencyjnych usług i produktów.

Recenzje i opinie
na temat konkurentów - te umieszczane
w sieci i zdobywane od własnych klientów.

Ważne jest, aby pamiętać, że nie wszyscy 
Twoi konkurenci będą w tej samej branży, 
więc analizując wiele rodzajów konkurentów, 
możesz uzyskać kompleksową listę marek 
do monitorowania.



Dane od konkurencji

Nie możesz wiedzieć od razu, które cyfrowe taktyki 
marketingowe będą najbardziej skuteczne.

Tylko czy na pewno?

Analiza konkurencji może pomóc Ci zrozumieć, co sprawdza się 
u innych w Twojej branży. Dzięki czemu podejmujesz świadome 
decyzje i tworzysz kampanie oparte na konkretne dane.

● Czy widzisz jakieś nowe możliwości
realizacji swoich celów w oparciu 
o działania konkurencji?

● Jakie strategie możesz zastosować,
aby lepiej dotrzeć do swoich klientów?

● Które hasła wyszukiwania napędzają 
największe zaangażowanie użytkowników?

● Co konkretnie warto wiedzieć
o swojej konkurencji?

● Których konkurentów chcesz analizować?

● Jakich strategii marketingowych
używają te firmy?

● Które kanały marketingowe napędzają 
największe zaangażowanie i ruch?

● Jakie strategiczne partnerstwa
tracisz na rzecz konkurencji?



Chcesz wyprzedzić 
konkurencję.

Porównaj własne dane z konkurencją. Podkreśl obszary, w których radzisz 
sobie lepiej od nich, oraz te, w których musisz poprawić swoją strategię.

Pamiętaj, że analiza nie kończy się w tym miejscu - konkurencja będzie się 
nadal rozwijać. Kluczowe jest regularne monitorowanie wyników
i aktualizowanie listy konkurentów.

Gdzie są luki na rynku, które Twoja 
firma mogłaby wypełnić? 

Jakie strategie możesz zastosować, 
aby lepiej dotrzeć do swojej grupy 
docelowej?

Stosując zdobytą wiedzę
i optymalizując jeden obszar strategii 
na raz, wyznacz sobie rozsądne cele.

Wreszcie, po zebraniu wszystkich tych informacji, nadszedł czas, 
aby rozpocząć analizę nowych możliwości rozwoju.



Krok 5.
Sposoby pomiaru wyników. 

Ważne jest, aby mieć plan, jak będziesz 
napędzać ruch, budować świadomość marki
i rozwijać swoją bazę klientów.

Istnieje wiele różnych rzeczy, które możesz 
mierzyć (metryki). To, co wybierzesz zależy 
bezpośrednio od celu, jaki sobie postawiłeś
i konkretnych działań.

Zapoznaj się z ważnymi metrykami 
związanymi z Twoimi celami jeszcze przed 
rozpoczęciem jakiejkolwiek kampanii.

Śledź wydajność tych metryk, a zaczniesz 
uzyskiwać dane porównawcze, by sprawdzić, 
jak działa Twoja treść.

Powinieneś wiedzieć, jak będziesz śledzić postępy, abyś mógł 
dostosowywać swój plan w oparciu o to, co spotyka się
z najlepszą reakcją Twoich klientów.

Prosty przykład
Publikujesz nowy artykuł na firmowym 
blogu, do którego dodałeś materiał wideo.
W takim przypadku warto, żebyś zwrócił 
uwagę przede wszystkim na:

● Ilość unikalnych użytkowników,
którzy odwiedzili Twój artykuł;

● Liczba odsłon wideo;

● Zaangażowanie w film (udostępnienia, 
polubienia, komentarze);

● Konwersje.

● Ilość konwersji w stosunku
do postów bez wideo.

Jednak powinieneś również wiedzieć, jak 
będziesz śledzić postępy, abyś mógł 
dostosowywać swój plan w oparciu o to, co 
spotyka się z najlepszą reakcją Twoich 
klientów.



Techniki marketingu 
cyfrowego.

Masz już plan.
Czas zacząć działać.

Możesz łatwo eksperymentować z różnymi 
pomysłami i formatami treści, aby dotrzeć
do odbiorców za pośrednictwem mediów 
społecznościowych, wyszukiwarek i swojej 
strony internetowej.

Zawartość:
Grafika funkcjonalna

Grafika do wstawienia:
Iteracja w stylu Owocnych

Digital Marketing for Beginners str. 14
Polskie treści na grafikę:
Attract > Zdobycie uwagi
Convert > Konwersja
Close > Domknięcie sprzedaży
Delight > Satysfakcja
Strangers > Nieznajomi
Visitors > Odwiedzający
Leads > Leady
Customers > Klienci
Promoters > Promotorzy

Blog
Keywords > Słowa kluczowe
Social Publishing > Publikacje w social
media
Forms > Formularze
Calls-to-Action > Wezwania do działania
(CTA)
Landing Page
CRM
Email > E-mail
Workflows
Surveys > Badania
Smart Content > Inteligentne treści
Social Marketing > Marketing w social
media

Na następnej stronie

Większość kampanii marketingu 
cyfrowego pozwala na śledzenie 
zachowania ludzi na stronie.
Dzięki temu można szybko 
sprawdzić, które z nich przynoszą 
największy zwrot z inwestycji (ROI).



SEO.

Optymalizacja strony pod kątem wyszukiwarek (SEO) sprawia, że 
kiedy klient wpisuje do Google frazę związaną z Twoją ofertą, Twoja 
strona www jest jednym z pierwszych wyników jakie widzi.

Aktualna
Aby mieć pewność, że Twoja strona pojawi się 
w wynikach wyszukiwania dla odpowiednich 
zapytań, regularnie aktualizuj jej treść i używaj 
tych samych słów kluczowych, których 
szukają Twoi klienci.

Czytelna
Obrazki nie powinny być używane jako 
nagłówki, a tagi opisu dla zdjęć czy filmów 
muszą być dokładne.

Poprawna
Wszelkiego rodzaju błędy ortograficzne, 
niedziałające linki i inne pomyłki zmniejszają 
wiarygodność Twojej strony w oczach Google.

Przyglądając się zawartości 
strony, upewnij się, że jest ona: Im wyżej w rankingu Google jesteś, 

tym większe prawdopodobieństwo,
że odwiedzający trafi na Twoją stronę.



Wiarygodna
Pozyskuj linki zewnętrzne, które kierują do 
Twojej strony. To znak dla Google, że to, co 
publikujesz jest wartościowe. Ważne, by linki 
pochodziły z dobrej jakości witryn. Inaczej 
mogą przynieść Ci więcej szkody niż pożytku.

Uczciwa
Jeśli próbujesz wypozycjonować stronę
w nieuczciwy sposób (np. sztucznie 
wypełniasz ją słowami kluczowymi lub 
tworzysz treści tylko pod kątem robotów 
Google, a nie swoich klientów) narażasz się
na utratę pozycji i kary. 

Intuicyjna
Jeśli Twoja strona jest łatwa w nawigacji, 
Google prawdopodobnie przyzna jej dobry 
ranking. Upewnij się, że Twoje linki są logicznie 
nazwane i że nie masz zbyt wielu dodatków, 
takich jak automatycznie odtwarzane filmy lub 
wyskakujące okienka.

Responsywna
Więcej osób do przeszukiwania Internetu 
wykorzystuje urządzenia mobilne. Dlatego 
strony, które są zaprojektowane tak, aby 
dobrze wyświetlały się na telefonach, 
otrzymują lepsze miejsca w wynikach 
wyszukiwania.

Najlepiej jest docierać do klientów 
dokładnie wtedy, kiedy oni sami 
szukają takich usług i produktów jak 
Twoje. Sposobem na to jest SEO.



Audyt SEO.

Stwórz listę swoich wszystkich podstron.
Wyeksportuj wszystkie swoje strony witryny 
do arkusza kalkulacyjnego, a następnie 
posortuj je według najczęściej odwiedzanych.

● Do każdej z nich przyporządkuj słowa 
kluczowe, które najlepiej do niej pasują.

● Sprawdź słowa kluczowe, które nie zostały 
jeszcze uwzględnione i przemyśl 
stworzenie dla nich nowych podstron lub 
artykułów blogowych.

Dowiesz się zamiast wiesz się, jak dobrze Twoja strona jest 
zoptymalizowana pod kątem wyszukiwarek i w jaki sposób 
poprawić jej pozycję.

Dodaj słowa kluczowe.
Przeredaguj treść swojej strony, dodając do 
niej wytypowane wcześniej słowa kluczowe. 
Najważniejsze miejsca, w których powinny 
NATURALNIE się pojawić to:

● Tytuły i opisy, które wyświetlają się
w wynikach wyszukiwania (tzw. metatagi);

● Adres URL;

● Nagłówek i treść strony;

● Tekst alternatywny (ALT) obrazków.

Doświadczenia użytkowników odwiedzających 
Twoją stronę, są zawsze najważniejsze. 
Pamiętaj, że celem wyszukiwarek jest 
dostarczenie odwiedzającym jak najlepszych 
doświadczeń. Miej to na uwadze, a będziesz 
bardziej skłonny do podejmowania dobrych 
wyborów w swojej strategii SEO.

Pamiętaj, aby nie upychać słów kluczowych 
tam, gdzie nie pasują. Ta technika, zwana 
keyword stuffing, jest łatwo wykrywalna 
przez wyszukiwarki i skutkuje karami.

Zadbaj o doświadczenia swoich 
użytkowników (User Experience).



 UX 
USER EXPERIENCE

Myślenie o doświadczeniach użytkowników 
podczas tworzenia witryny oznacza, że 
możesz pomóc odwiedzającym:

● Znaleźć właściwy produkt i usługę;

● Zdecydować, że to właśnie Twoja marka
jest dla nich odpowiednia;

● Pozostać w kontakcie z Twoją firmą
(na przykład zapisując się na newsletter).

2 metryki, które poinformują Cię, że Twój UX 
wymaga poprawy:

Współczynnik odrzuceń

Im wyższy, tym gorzej. Odsetek wszystkich 
wizyt w witrynie, podczas których 
użytkownicy wyświetlali tylko jedną 
podstronę.

Czas spędzony na stronie

Im krótszy, tym gorzej. Jeśli wynosi mniej niż 
30 sekund, prawdopodobnie odwiedzający 
wyszli ze strony, ponieważ nie znaleźli tego, 
czego szukali.



Dobre praktyki UX.

Korzyści, za które pokochasz reklamy display.

Zadbaj o przejrzystość
i czytelność projektu.

Upewnij się, że strona działa 
dobrze na mniejszych ekranach
i jest wygodna w obsłudze dla 
użytkowników mobilnych.

Regularnie aktualizuj treści.

Dbaj o szybkość ładowania strony.
Każda sekunda jest na wagę złota. Lepiej 
jest mieć mniej funkcjonalności lub 
prostszy design, aby strony wczytywały 
się szybciej. 

Potrzebujesz mniej ruchu
 by osiągać swoje cele 

biznesowe.

Dzięki większej konwersji 
płacisz mniej za reklamy, 

kierujące na Twoją stronę.

Zyskujesz lojalnych 
użytkowników, 

powracających na stronę.



Płatne reklamy
w wyszukiwarce.

Aby Twoja reklama pojawiła się na górze 
wyników wyszukiwania, musi jednak wygrać 
automatyczną aukcję, która bierze pod uwagę:

● cenę za kliknięcie, którą licytujesz na dane 
słowo kluczowe;

● jakość strony, na jaką kieruje Twoja reklama.

Korzyści, jakie odczujesz dzięki dobremu User Experience

Płatne reklamy umożliwią Ci wskoczenie 
na szczyt wyników wyszukiwania od razu, 
bez konieczności czekania na wyniki 
działań SEO.

Wysokiej jakości leady.
Masz pewność, że ludzie, którzy kliknęli na 
Twoją reklamę szukali tego, co oferujesz.

Szybkie wyniki.
Możesz szybko pojawiać się na górze 

wyszukiwań w Google. Poprawa rankingu 
zajmie Ci dużo więcej czasu.

Precyzyjne dotarcie do klientów.
Możesz dokładnie określić, do jakich osób 

ma dotrzeć Twoja reklama.

Kontrola nad budżetem.
Określasz dokładnie jaką

kwotę chcesz wydać.



1. Określ, których słów kluczowych będą szukać Twoi idealni klienci. Zacznij
od opisu produktów lub usług, które sprzedajesz i lokalizacji, w których jesteś
w stanie je dostarczyć (jeśli prowadzisz firmę lokalną).

2. Zadbaj, żeby słowa kluczowe na jakie ustawiasz reklamę znalazły się też
na stronie, na którą kierujesz użytkowników. Wtedy podniesiesz jakość strony
i zmniejszysz koszty reklamy.

3. Ustaw swój maksymalny, dzienny budżet reklamowy.

4. Pamiętaj, że popularne słowa kluczowe kosztują więcej za kliknięcie, 
ponieważ inne firmy również je często licytują.

5. Sprawdzaj i na bieżąco poprawiaj skuteczność swoich kampanii.

Wskazówki na start

Masz zaledwie jedną linijkę, aby przechwycić uwagę 
użytkowników i wyróżnić się z całej reszty podobnych 
wyników wyszukiwania.



Reklamy display.
Reklamy displayowe kupujesz poprzez 
pośredników reklamowych.
Wykorzystują oni dane dotyczące czyjegoś 
ostatniego wyszukiwania i historii kliknięć.
Dzięki temu automatycznie określają witrynę
i użytkownika, któremu ma zostać 
wyświetlona konkretna reklama.

Korzyści, za które pokochasz reklamy display.

Szeroki zasięg.
Twoje reklamy mogą pojawić się na ponad 

dwóch milionach stron internetowych.

Łatwe kierowanie.
Reklamy wyświetlają się na powiązanych 
stronach. Docierają do odbiorców, którzy 

wykazali zainteresowanie tym, co 
sprzedajesz.

Wybór sposobu płatności.
Zazwyczaj płacisz za: tysiąc wyświetleń, 

pozyskanie leada (kontaktu do 
potencjalnego klienta) lub kliknięcie

w reklamę.

Skuteczne przechwytywanie uwagi.
Możesz tworzyć reklamy z użyciem tekstu, 

obrazów, wideo i elementów interaktywnych 
w różnych rozmiarach i kształtach.

Reklamy displayowe to sposób
na zaprezentowanie Twojej marki
potencjalnym nabywcom, gdy
przeglądają oni swoje ulubione 
strony.



1. Wybierz dobrą grafikę, aby przyciągnąć uwagę i kliknięcia.

2. Spraw, aby było oczywiste, gdzie użytkownicy mają kliknąć
i co się stanie, gdy to zrobią.

3. Śledź kliknięcia i konwersje.

4. Jeśli nigdy nie uzyskujesz kliknięć z określonej witryny, wyklucz ją.

5. Jeżeli dana strona i reklama przynoszą wiele konwersji,
zwiększaj wydatki na nią.

Wskazówki na start

Google Display Network umożliwia budowanie, zamieszczanie, 
zarządzanie i śledzenie kampanii. Sieć ocenia również jakość 
reklamy, aby określić, jak bardzo jest ona widoczna.

Płatne reklamy
w wyszukiwarce.



Reklamy
w social mediach.

Aby cieszyć się świetną obecnością firmy
w mediach społecznościowych, musisz pisać 
genialne treści, które pokazują, o co chodzi
w Twojej marce.

Różne platformy społecznościowe dają Ci 
rozmaite możliwości kierowania reklam, czyli 
określania, do kogo mają trafić.

Ważne, by reklamować markę tam, gdzie są 
Twoi potencjalni klienci oraz na tych portalach, 
które umożliwią Ci jak najlepsze sprecyzowanie 
Twoich wymarzonych klientów.

Kiedy już zobaczysz, które posty cieszą 
się największą popularnością, możesz 
wykorzystać je w płatnych reklamach
i docierać z tym sprawdzonym 
przekazem do nowych odbiorców.

Prosty przykład
● Na Facebooku możesz docierać do odbiorców w oparciu o ich zainteresowania.

● Twitter pozwala na kierowanie reklam do sieci użytkowników (followersów konkretnych profili).

● Na LinkedIn za to możesz kierować reklamy do osób, które zajmują określone stanowisko 
pracy.



Korzyści, za które 
pokochasz reklamy
w social media.

Ludzie są nawet 9 razy bardziej 
skłonni kliknąć w reklamę na 
Facebooku, niż baner tego samego 
produktu na innej stronie.

1. Wybierz sieci społecznościowe, na których 
angażują się Twoje awatary klientów.

2. Wypróbuj swoją ofertę lub wezwanie do 
działania  jako zwykły post. Zobacz, jaki 
styl, sformułowanie przyciąga najwięcej 
polubień, udostępnień, komentarzy, zanim 
zainwestujesz w nie swoje pieniądze.

3. Zacznij od prostych postów z obrazami lub 
wideo i śledź, ile kliknięć i ruchu dzięki nim 
zdobędziesz. Dopiero później przejdziesz 
do bardziej złożonych i drogich formatów, 
takich jak chociażby karuzela z wieloma 
obrazami.

Wskazówki na start

Niskie koszty za kliknięcie w reklamę.

Możesz dotrzeć do wielu osób nawet, jeśli 
masz ograniczony budżet.

Duża skuteczność.

Ludzie są nawet 9 razy bardziej skłonni kliknąć 
w reklamę na Facebooku,niż baner tego 
samego produktu na innej stronie.

Łatwe uruchomienie.

Kampanię można rozpocząć za pomocą kilku 
kliknięć, choć jej optymalizacja wymaga już 
więcej wiedzy.



Marketing tekstowy
(kampanie sms).

95% wiadomości tekstowych jest 
otwieranych w ciągu trzech minut.
Jednak tylko 12% lokalnych i małych firm 
wykorzystuje marketing tekstowy
w swoich cyfrowych strategiach 
marketingowych.

Jest to okazja dla Takich firm, 
jak Twoja na tanie i bardzo 
skuteczne angażowanie 
klientów.

Konsumenci są bombardowani materiałami 
marketingowymi. Są zmęczeni tradycyjnymi 
taktykami marketingowymi.

Marketing tekstowy pozwala firmom na 
tworzenie osobistych połączeń z klientami
i sprawia, że zaangażowanie staje się 
łatwiejsze.

Korzyści, za które pokochasz
reklamy w social media.

Wysoki wskaźnik odpowiedzi.

Ludzie są o 209% bardziej skłonni
do odpowiadania na wiadomości tekstowe
w porównaniu do telefonów, e-maili czy Facebooka.

Dobre doświadczenia klienta z marką.

66% odbiorców uważa, że dzięki SMS-om 
współpraca z lokalnymi firmami jest wygodniejsza.

Duża konwersja.

Konsumenci realizują kupony SMS 10 razy 
częściej niż jakikolwiek inny rodzaj kuponu.

Niskie koszty.

Kampanie SMS są tańsze od innych,
firmowych działań cyfrowych.



● Umożliwiaj klientom zapisanie się na listę 
kontaktów Twojej firmy, oferując im
w zamian coś atrakcyjnego, 
wartościowego.

● Uruchom czat na stronie internetowej. 
Po rozmowie możesz zachęcić 
użytkownika do podania danych 
kontaktowych, by był na bieżąco
z promocjami i innymi korzyściami,
jakie mu zapewni Twoja marka.

● Twórz strony z podziękowaniami (thank 
you page). Moment tuż po tym, jak klient 
dokonał konwersji (zrobił to, do czego go 
zachęcałeś) jest idealny, aby poprosić
o numer telefonu i zaproponować
w zamian więcej oszczędności.

Wskazówki na start

● Zachęcaj do zapisów na Twoją listę 
kontaktów również z fizycznej siedziby 
firmy lub podczas wydarzeń.

● Daj możliwość dołączenia do grupy 
subskrybentów za pośrednictwem SMSa
i poinformuj o tym na oznakowaniu firmy.

● Wykorzystuj kody QR lub oznakowanie 
URL, które przeniosą odbiorców 
bezpośrednio do strony rejestracji, aby 
mogli łatwo się zapisać.

● Organizuj stacje zapisów na wydarzeniach. 
Umożliwiaj potencjalnym klientom 
wygodny zapis na tablecie lub smartfonie.

1. Aby z powodzeniem prowadzić kampanie tekstowe,
musisz wciąż powiększać bazę kontaktów.



3. Planuj i koordynuj kampanię.

● Najlepszy czas na wysłanie kampanii może zależeć od Twojej branży. Jednak przychody
z wiadomości są zazwyczaj wyższe w przypadku tekstów wysyłanych po południu niż rano,
a współczynniki klikalności są wyższe wieczorem.

● Twórz kalendarz treści, który pomoże Ci przechwycić zainteresowanie w szczególnych
momentach roku.

● Przemyśl uruchomienie kampanii sezonowej.

4. Respektuj przepisy.

● Postępuj zgodnie z przepisami ustawy o ochronie konsumentów telekomunikacyjnych (TCPA)
i innymi odpowiednimi rozporządzeniami.

● Uzyskaj zgodę od odbiorców na wysyłanie im wiadomości.

● Pamiętaj o dodaniu opcji rezygnacji z otrzymywania przyszłych wiadomości.

● Uprzedzaj o opłatach za wiadomości.

2. Segmentuj swoich odbiorców i wysyłaj im spersonalizowane 
wiadomości, aby napędzić ich zaangażowanie.

● Segmentacja behawioralna. Wykorzystuj informacje o zachowaniach klientów. Sprawdź, co kupili
w przeszłości, aby przekonać się, co jeszcze może ich zainteresować.

● Segmentacja demograficzna. Korzystaj z wiedzy o datach urodzin i adresach do
specjalnych sprzedaży w pobliżu klientów.



E-mail  marketing.

Pozostań w kontakcie ze swoimi 
lojalnymi odbiorcami, wysyłając 
e-maile, które są czymś więcej niż tylko 
zapowiedzią nowych produktów.

Ważne jest, aby budować relacje zarówno
z nowymi, jak i dotychczasowymi klientami 
podczas rozwijania swojego biznesu.

NEWSLETTERY

Zwiększaj świadomość marki
i napędzaj ruch dzięki informacjom

o nowościach na Twojej stronie.

E-MAILE SEZONOWE

Buduj relacje z klientami i daj znać,
że o nich pamiętasz, wysyłając im życzenia 

świąteczne lub urodzinowe.

OGŁOSZENIA BŁYSKAWICZNE

Zwiększ sprzedaż dzięki błyskawicznym
rabatom na ograniczony czas
(np. 48-godzinna wyprzedaż).

PRZYPOMNIENIA

Jeśli kończy się subskrypcja,
wyślij przyjazny e-mail

z przypomnieniem.

EKSKLUZYWNE OFERTY

Spraw, aby lojalni klienci czuli się docenieni dzięki okazjonalnym zniżkom i prezentom.



Korzyści, za które pokochasz
e-mail marketing.

Szybkie działanie.

Możesz opracować i wysłać e-mail
w ciągu kilku minut.

Niskie koszty.

Warto jednak przyłożyć się do tworzenia 
kampanii e-mailowych, by nie zginąć w morzu 
innych wiadomości, otrzymywanych przez 
klientów.

Pomoc w budowaniu silnych relacji
z klientami.

Możesz regularnie komunikować się
z tymi samymi osobami.

Efektywny kanał dotarcia do odbiorców.

88.4% Twoich klientów sprawdza pocztę 
każdego dnia.

1. Aby zbierać subskrybentów e-maili upewnij 
się, że Twój blog, media społecznościowe
i płatne kampanie kierują do strony 
docelowej, która jest zoptymalizowana
pod kątem zdobywania kontaktów.

2. Skorzystaj z oprogramowania do wysyłki 
mailingów, które pozwoli Ci zaprojektować 
e-maile, zarządzać listą adresową i śledzić 
analizy, takie jak liczba otwarć i kliknięć.

3. Ustal jasny cel dla każdego wysyłanego 
maila. Nie zasypuj klientów bezcelowym 
kontaktem.

4. Testuj swoje maile, śledź statystyki. 
Sprawdzaj m.in. jakie rodzaje słów
w temacie skutkują największą liczbą 
otwarć; gdzie klikają Twoi czytelnicy.

Wskazówki
na start



Reklama natywna.

Reklama natywna to rodzaj reklamy, która 
wygląda i brzmi jak otaczająca ją treść.

Wiele reklam w mediach społecznościowych 
jest uważanych za natywne, zwłaszcza jeśli 
mają podobny styl i ton do reszty treści na 
stronie.

Treści sponsorowane to kolejna forma 
reklamy natywnej. Jeśli masz coś 
przydatnego lub interesującego do 
powiedzenia na temat związany z Twoją 
firmą, nawiąż współpracę z inną witryną, która 
ma podobny rynek docelowy i publikuje swoje 
artykuły na blogu.n sposób naturalnie, mało 
inwazyjnie dotrzesz do nowych odbiorców.



OK. Wyślijcie mi  
niezobowiązującą ofertę

i

                   Marketingowy żargon:
                   Żre! = Dobrze konwertuje.
                 Dokarmiaj = Inwestuj 

Dobry pomysł 
na dobry początek!
Na początku utrzymuj swój marketing cyfrowy w prostej 
i lekkiej formie. Poznaj pierwsze liczby. Gdy zaczniesz 
nabierać pewności siebie, eksperymentuj dalej. 

I dokarmiaj po drodze  to co żre!

https://www.owocni.pl/kontakt#myCarouselTarget
https://www.owocni.pl/kontakt#myCarouselTarget


Jeśli chcesz od razu startować z wysokiego pułapu, 
ominąć wiele błędów i zebrać wszystkie korzyści. 
Natychmiast daj nam o tym znać! 

OK. Wyślijcie mi  
niezobowiązującą ofertę

studio@owocni.pl
660 970 980

i

Tel. 660 970 980
studio@owocni.pl 

Umów bezpłatną 
konsultację

Jeszcze lepszy pomysł 
na dobry początek. 

https://www.owocni.pl/kontakt#myCarouselTarget
https://www.owocni.pl/kontakt#myCarouselTarget
mailto:studio@owocni.pl

