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Pozyskanie uwagi potencjalnych
klientéw i ich konwersja na
docelowego klienta jest
wyzwaniem dla wielu firm.

Twoi potencjalni klienci nie chcg juz, aby ich
uwage kupowano - chcg, zeby na nig zapraco-
wano. Oznacza to, ze strategie generowania
leadébw muszg zosta¢ zmodyfikowane w wielu
branzach, po to, zeby lepiej spetnia¢ potrzeby
odbiorcow.
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Pierwszym krokiem w tej ewolucji jest tworzenie
atrakcyjnych tresci, a drugim wykorzystanie
tych treSci do przeksztatcenia odwiedzajgcych
w potencjalnych klientéw. Oczywiscie tatwiej
powiedzie¢ niz zrobic.

Zanim zaczniemy cokolwiek tworzy¢, zapoznajmy
sie z tym, czym jest generowanie leadéw oraz
jakie aspekty musisz wzig¢ pod uwage przed
ruszeniem z dziataniami w tym kierunku. Ten
przewodnik wyjasni Ci caty proces generowania
leadéw - od zdefiniowania leadu do urucho-
mienia oferty.

Ale zacznijmy od poczgtku.

www.businessweb.pl
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Generowanie leadéw to zbieranina danych
kontaktowych do potencjalnych klientéw /
przy wykorzystaniu odpowiednich narzedzi,
technologii i kampanii marketingowych.

By¢ moze zadajesz sobie tez pytanie, co to jest lead? Lead to osoba (lub
firma), ktéra w jakis sposdb wykazata zainteresowanie produktem lub ustuga
Twojej firmy. To potencjalny klient, ktory w niedalekiej przysztosci moze miec
potrzebe zakupowg i ma na to przeznaczony budzet.

Oznacza to, ze zamiast dostac przypadkowy telefon lub e-mail od firmy, ktéra
kupita jego dane, marka lub organizacja komunikuje sie z klientem, ktéry sam
w jaki$ sposéb sie do nich odezwat.
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Przyktad

Wyobraz sobie, ze uzupetnite$ ankiete online, Zzeby
dowiedziec sie wiecej o tym, jak dbac o swbj samochdd.
Jesli otrzymates e-mail od firmy motoryzacyjnej, ktéra
zamiescita ankiete na swojej stronie internetowej,
z informacjg o tym, jak mogg Ci pomdc w dbaniu
0 samochdd, jest to o wiele mniej inwazyjne, niz gdyby
zadzwonili do Ciebie znienacka, nie wiedzac, czy
w ogole zalezy Ci na konserwacji samochodu. A co
gorsza, gdybys w ogble samochodu nie miat.

Z perspektywy biznesowej, informacje zebrane o Tobie
przez firme motoryzacyjng na podstawie Twoich
odpowiedzi w ankiecie pomogtyby im spersona-
lizowaé komunikacje otwierajacg, po to, zeby
zaspokoi¢ Twoje istniejgce potrzeby.

PROSPECTS

www.businessweb.pl 8



Generowanie leadoéw
jest wiec sytuacja,

w ktorej obie strony
wygrywaja!

Korzysta na tym zaréowno klient,
jak i firma.
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llekro¢ kto$ spoza Swiata marketingu pyta mnie, czym sie zajmuje, nie moge
po prostu powiedzie¢: ,Tworze tresci do generowania leadéw”. Bytoby to dla
niego kompletnie niezrozumiate, a ja otrzymatbym kilka naprawde
zmieszanych spojrzen.

Dlatego zamiast tego moéwie: ,Pracuje nad znalezieniem unikalnych
sposobdéw na przyciggniecie ludzi do mojego biznesu”.

W  BusinessWeb chcemy dostarczy¢ klientom wystarczajgco duzo
wartosciowych informacji, aby w naturalny sposéb zainteresowac ich nasza
firmg, tak zeby przekonali sie do marki na tyle, zeby sami chcieli sie od nas
odezwac. To zazwyczaj lepiej brzmi, i jest doktadnie tym, czym powinno by¢
generowanie leaddéw. Czyli sposobem na zainteresowanie potencjalnych
klientéw Twoja firma i skierowanie ich na Sciezke prowadzacg do zakupu.

Pokazujgc organiczne zainteresowanie Twojg markg, to klient rozpoczyna

relacje (zamiast firmy, ktéra robi to poprzez cold calling), dzieki czemu tatwiej
i naturalniej jest im kupowac od Ciebie.

Dane z HubSpot pokazujg, ze tylko 16% marketeréw

twierdzi, ze praktyki outboundowe dostarczajg
najwyzszej jakosci leadow sprzedazowych.

W ramach szerszej metodologii inbound marketingu, generowanie leadéw
znajduje sie na drugim etapie. To jasno okresla jedng koncepcje: dzis$ to
konsumenci maja przewage!

www.businessweb.pl 11


https://www.hubspot.com/marketing-statistics

M etod (@) I og ia Ponizsza grafika przedstawia krotki

przeglad metodologii inbound

Inbou nd marketingu i produktu HubSpot,

ktére stosowane razem pomagaja

Marketingu rozwijac sig firmie.

ATTRACT CONVERT CLOSE DELIGHT }

> Strangers > Visitors > Leads > Customers Promoters

Marketing Hub Service Hub I
| Sales Hub
HubSpot CRM Free

Inbound marketing koncentruje sie na pozyskiwaniu klientow poprzez
odpowiednie i pomocne tresci oraz dodawanie wartosci na kazdym etapie
podrézy zakupowej klienta. Dzieki inbound marketingowi potencjalni klienci
znajdujg Cie poprzez takie kanaty jak blogi, wyszukiwarki internetowe i media
spotecznosciowe. W przeciwienstwie do outbound marketingu, inbound
marketing nie musi walczy¢ o uwage potencjalnych klientéw. Tworzgac tresci
zaprojektowane z myslg o problemach i potrzebach swoich odbiorcéw,
przyciggasz potencjalnych klientéw oraz budujesz zaufanie i wiarygodnosc
firmy.

Chcesz wiedzie¢ wiecej o inbound marketingu?
Sprawdz nasz przewodnik —

www.businessweb.pl 12
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Jak juz wiesz, lead to osoba, ktéra wykazata zainteresowanie produktem lub
ustugg Twojej firmy. Teraz porozmawiajmy o tym, w jaki sposéb kto$ moze
faktycznie wykazac to zainteresowanie.

Zasadniczo lead jest generowany poprzez zbieranie informacji. Zbieranie
informacji moze by¢ wynikiem tego, ze np. osoba poszukujgca pracy wykaze
zainteresowanie danym stanowiskiem i odpowie na aplikacje. A klient moze
udostepni¢ swoje dane kontaktowe w zamian za kupon znizkowy Iub
wypetni¢ formularz w celu pobrania np. tresci edukacyjnych.

To tylko dwa z wielu sposobow, dzieki ktérym mozesz zakwalifikowa¢ kogos
jako lead.

Spdjrzmy na ponizsze przyktady. Kazdy z nich podkresla rowniez fakt, ze ilos¢
informacji, ktére mozesz zebra¢, zeby zakwalifikowac kogo$ jako lead oraz
poziom zainteresowania tej osoby Twojg firmg na kazdym etapie moze by¢
rézny.

www.businessweb.pl 14



Ocenmy kazdy z tych scenariuszy:

™
)
—

Podanie
o prace

(3:?

Kupon
(np. znizkowy)

¢ D
Tres¢
(content)

Kazda osoba wypetniajgca formularz aplikacyjny jest
sktonna podzieli¢ sie wieloma osobistymi infor-
macjami, poniewaz chce by¢ brana pod uwage na dane
stanowisko. Wypetniajgc aplikacje, pokazuje swoje
prawdziwe zainteresowanie pracg, dzieki czemu
spetnia kryteria, ktére kwalifikujg jg jako kandydata do
zespotu w danej firmie.

W przeciwienstwie do aplikacji o prace, prawdopo-
dobnie wiesz bardzo mato o kims$, kto natknat sie na
jeden z Twoich kupondw. Ale jesli potencjalny klient
uzna, ze znizka jest dla niego wystarczajgco
wartosciowa, moze by¢ sktonny poda¢ w zamian za
nig swoje imie i nazwisko oraz adres e-mail.
| chociaz nie jest to duza ilos¢ informacji, to wystarczy,
zeby dowiedziec sie, ze ktos jest zainteresowany Twojg
oferta.

O ile pobranie kuponu S$wiadczy o bezposrednim
zainteresowaniu produktem lub ustuga, o tyle tresc
(np. e-book edukacyjny lub webinar) juz nie. Dlatego,
zeby naprawde zrozumiec powdd i charakter zaintere-
sowania danej osoby Twojg firmg, prawdopodobnie
bedziesz musiat zebraé¢ wiecej informacji. Bedziesz
potrzebowat wiecej informacji dla handlowca, aby
faktycznie zrozumie¢, czym doktadnie jest zaintere-
sowana dana osoba i czy Twéj produkt czy ustuga moze
wyjs¢ naprzeciw je potrzebom i oczekiwaniom.

www.businessweb.pl 15



Te trzy ogodlne przyktady
podkreslaja, jak
generowanie leadow
rozni sie w zaleznosci od
firmy i grupy docelowej!
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;
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Bedziesz musiat zebradé
wystarczajgca ilosé
informacji, aby ocenié,
czy kto$ ma prawdziwe
| uzasadnione
zainteresowanie Twoim
produktem lub ustuga.

Jednak pamietaj, ze wiedza

o tym, ile informacji wystarczy,
bedzie sie rézni€ w zaleznosci
np. od Twojej branzy.



Spodjrz na przyktad, jak mozna
zastosowac te wiedze w praktyce

Przyjrzyjmy sie formularzowi, ktéry znajdziesz na jednej z naszych landing
page. Zachecamy potencjalnych odbiorcéw do zapisania sie na nasz webinar.

Dzieki temu generujemy leady zainteresowane HubSpotem.

Zarejestruj sie na webinar

WE:IINVN=8 15 lipca | 11:00 - 11:45

Wyslemy Ci przypomnienie o wydarzeniu. Nie mozesz
dotgczy<? Zostaw swoj mail - wyélemy nagranie.

Skuteczne Sledzenie
i zamykanie sprzedazy
W HUbSpot CRM III Numer telefonu* Stuzbowy adres e-mail*

Dowiedz sig, w ktérym miejscu lejka sprzedazy znajduje sie Na jakim stanowisku pracujesz?*

Imig* Nazwisko™*

kazdy potencjalny klient i ktérego z nich powinienes$ traktowac Wybierz v

priorytetowo!

W BusinessWeb dbamy o Twoje dane. Potrzebujemy Twojej zgody

Pokazemy jaka moc ma HubSpot i jak przybliza do zamykania na otrzymywanie od nas mailingéw i newslettera, aby wystac Ci
maile z linkami do webinara.

sprzedazy.
() Zapisuje sie do Newslettera BusinessWebs
= . = A - . Zawsze mozesz sig wypisac z naszej komunikacji mailingowej - link
PS. Wielu z naszych klientéw przesiada sig z LiveSpace, masz w kazdym mailu. Wigcej w Polityce Prywatnosci
Pipedrive, Sales Manago i innych rozwigzan. Na bazie tych KIlkaJaE Br2yEIsk Al BORIZa], WiFS2Al DSt 25688 ha
doéwiadczen bedziemy rozmawiaé o najczeéciej przechowywanie i przetwarzanie danych osobowych podanych
' povyyiej w celu dostarczania zadanych tresci przez firme
pojawiajacych sie obawach i jak skutecznie eliminuje je BusinessiVeb.

HubSpot
Zarejestruj sie

www.businessweb.pl 18



Zbieramy od potencjalnych klientéw 5 informacji:

Imie: podstawowa informacja potrzebna do komunikacji
z potencjalnym klientem.

Nazwisko: podstawowa informacja potrzebna do komunikacji
z potencjalnym leadem.

Numer telefonu: Numer telefonu bedzie uzywany przez Twoj
zespot sprzedazowy, zeby faktycznie dotrze¢ do leadu i otworzy¢
z nim/nig rozmowy.

Stuzbowy e-mail: Adres e-mail pozwoli Twojej firmie komunikowac
sie z potencjalnym leadem poprzez kampanie e-mail marketingowe.
Dlaczego akurat stuzbowy? Od razu mozesz sprawdzi¢, czym
zajmuje sie dana firma i w jaki sposob potencjalny kandydat moze
skorzystac z oferty (gtdbwnie w przypadku B2B), bez podawania
dodatkowych danych.

Nazwa stanowiska: Zrozumienie roli danej osoby w biznesie
pomoze Ci zrozumie(, jak sie z nig komunikowad. Kazdy
interesariusz marki bedzie miat inne spojrzenie na Twojg oferte
(gtéwnie w przypadku B2B).

W zwigzku z tym musisz zdawacd sobie sprawe, ze zadawanie wiekszej liczby
pytan pomaga w generowaniu bardziej kwalifikowanych leaddw.

Wiecej o kwalifikowanych leadach znajdziesz

w tym artykule na blogu —

www.businessweb.pl 19
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Teraz kiedy juz rozumiesz, jak metodologia inbound marketingu wspétdziata
z generowaniem leaddw, przyjrzyjmy sie czterem elementom procesu

generowania leadéw.

a ee+ CTA (Call To Action) - wezwanie do dziatania

CTA to grafika, przycisk lub wiadomos¢, ktéra wzywa odwiedza-
jacych do podjecia jakiegos dziatania.

Kiedy odbiorca odkryje Twojg firme poprzez jeden z kanatow
marketingowych, niezaleznie od tego, czy jest to Twoja strona
internetowa, blog czy profil w mediach spotecznosciowych,
bedziesz musiat uzy¢ CTA, ktdére powinno skierowac¢ go na
przejScie do kolejnych bardziej szczegétowych informacji
o Twojej ofercie. Jesli chodzi o generowanie leaddw, tg akcjg jest
przejscie na strone docelowg/sprzedazowg (landing page).

Przyktad naszego CTA

z newslettera, z ktérego
kierujemy na landing page

z mini kursem HubSpot

DARMOWY MINIKURS
HubSpdt

15 wideo
10h nagran

Rozkrec

marketing i sbrzedai
na mocnych
fundamentach!

Uzyskaj dostep »

www.businessweb.pl 21



Landing page

Landing page to strona internetowa, na ktérej odwiedzajgcy
,1aduje” w okreslonym celu. Podczas gdy landing page moze
by¢ uzywany z roznych powodow, jednym z jego naj-
czestszych zastosowan jest pozyskiwanie leadéw poprzez
wypetnienie formularza.

Strona docelowa powinna wyjasnia¢, czym jest Twoja oferta
(produkt/ustuga), dlaczego jest wartosciowa i w jaki sposob
odwiedzajgcy moze z niej skorzystac.

Nasz przyktadowy landing
page, ktéry kierujemy do
0s6b zainteresowanych
wdrozeniem HubSpot bgdz
jego lepszym wykorzystaniem

Business
Web

Twdéj Partner HubSpot
w Polsce!

Skorzystaj z nasze] 100% specializacji w HubSpot > E——

HubSpot

(7 Peiny zakres pomocy dla matych i duzych firm

@ iazafh HubSpot - Marketi
(] ie - pakiety godzi boardi
dedykowane projekty, co tylko potrzebujesz

Skontaktuj sig

Zajmujemy sig¢ w 100% HubSpot

Specjalizujemy sig wjego wdrozeniach i pomocy Klientom
w jego lepszym wykorzystaniu

«—o ~Q
U

Myslisz o HubSpot?
Poznaj go z namit

HubSpot nie dziata?
Wykorzystaj go na maksa!

Dobierzemy licencje, zrobimy DEMO,
zaplancjemy warozenie

Przeprowadzimy audyt, dostarczymy wiedze,
2budujemy efektywne procesy

Porozmawiaj o HubSpot
Poznaj Go, Uruchom lub Popraw

Skontaktuj si z nami wypetniajac ponizz jarz

www.businessweb.pl 22



Formularze

Formularze umieszczane sg na landing page'ach. Sktadaja
sie z kilku pdl, ktére stuzg do zbierania informacji w zamian
za udostepnienie oferty. W zaleznosci od tego, jakiego
rodzaju informacji potrzebujesz, mozesz zmienic pola w for-
mularzu tak, zeby pasowaty do Twojego biznesu.

Oferta

Oferta to ekspercka tres¢, informacja lub cos wartosciowego,
Co jest proponowane na stronie docelowej. Musi miec dla
odbiorcy wystarczajgcg wartos¢, zeby optacato mu sie podac
swoje dane osobowe w zamian za jej otrzymanie.

W omawianym powyzej przyktadzie ofertg jest uczestnictwo
w webinarze na zywo z naszym ekspertem, zupetnie za
darmo. Odbiorca moze wystuchac czesci merytorycznej, a na
koniec zadawac¢ pytania i od razu otrzymac odpowiedz. Po
kliknieciu na przycisk ostatecznego wysytania formularza
odwiedzajacy staje sie naszym leadem.

Po umieszczeniu wszystkich tych elementéw
razem mozesz uzy¢ swoich réznych kanatéw
promocyjnych, by kierowa¢ ruch na strone
docelowa, dzieki czemu zaczniesz
generowac leady

www.businessweb.pl 23
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Teraz kiedy juz rozumiesz, jak dziata generowanie leaddéw, pewnie
zastanawiasz sie, gdzie mozesz promowac¢ moje strony docelowe i wyko-
rzystywac narzedzia tj. CTA, zeby pozyskiwac leady.

Omoéwimy szes¢ podstawowych miejsc, od ktérych warto zaczac.

Q/ GQ

Blog Podpis e-maila

o 5 o g
Media Informacje Kampanie
spotecznosciowe prasowe PPC
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Twoja wiasna strona internetowa

Po pierwsze, powinienes linkowac do swoich landing page'y
na réznych podstronach swojej witryny za pomocg CTA. Staraj
sie dopasowac oferte, do ktérej linkujesz, do celéw danej
strony. Na przyktad, odwiedzajgcy Twojg strone produktowg
moze by¢ na dalszym etapie cyklu sprzedazy i blizej zakupu.
Dlatego wtedy warto umiesci¢ CTA takie jak np. darmowe
wersje probne lub bezptatne konsultacje, ktére odpowiadajg
na potrzeby potencjalnego klienta.

Pewnie zauwazytes, ze na stronie BusinessWeb znajduje sie
CTA, dzieki ktoremu mozesz umoéwic sie na darmowa wersje
prébna HubSpota.

Business Q DEMO HubSpot
Web

Poznaj HubSpot Uruchom HubSpot Popraw HubSpot Dodatkowe ushugi Wiedza Onas Opinie  Kontakt

Osiggaj wiecej A
dzieki HubSpot! HubSpst

+ Platinum +
Zwieksz skutecznos¢ dziatan marketingu i sprzedazy

dzieki zaawansowanej automatyzacji i wykorzystaniu SOLUTIONS PARTNER
PROGRAM
metodyk inbound marketing i inbound sales.

Rozpocznij
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Twoj blog

Prawie kazdy artykut na blogu powinien mie¢ CTA. Ponownie,
postaraj sie dopasowac tres¢ oferty do tresci wpisu na blogu
najlepiej, jak potrafisz, zeby zwiekszy¢ konwersje leadow.

Nasze artykuty zazwyczaj majg kilka CTA. Zobacz przyktad
tutaj.

Mozesz réwniez zamiesci¢ link do innych ofert marketingo-
wych w ramach wpisu na blogu, jesli tres¢ oferty jest zwigzana
z tym artykutem.

Web

Poznaj Hubspot Uruchom Hubspot Popraw HubSpot Dodatkowe ustugi Wiedza Onas Opinie  Kontakt

imi latami, zeby zi ¢ wszelkie trendy.

« Sprawdz, skad pochodzi ruchu na Twojej stronie

Przyjrayj sie, skad pochodzi wiekszo$¢ T

Trzy 2rodha, keérym powi
(zielony), medi

Twoimi dziataniami marketingowymi.

Czy masz pytania? Jestem tu, aby Ci
poméc.

Popraw wyniki dziatan
marketingowych!

Skorzystaj z naszego
audytu i poznaj miejsca
z potencjatem usprawnien

Dowiedz sie wiecej =

Napisz wiadomosé
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Podpis e-maila (w stopce)

E-mail pracowniczy jest czesto pomijanym kanatem i nawet
nie zdajemy sobie sprawy z jego potencjatu dystrybucji tresci
(zaréwno zewnetrznej jak i wewnetrznej) i napedzania
konwersji. W jaki sposéb mozesz go wykorzysta¢? Poprzez
stopke (podpis na samym koncu maila).

Wydaje sie to proste, ale dzieki potgczeniu podpisu np.
z klikalnym banerem call-to-action, zespoty mogg wyko-
rzystac taki marketing do realizacji szerszych celéw firmy.

Wedtug The Radicati Group Email Statistics
Report, liczba wysytanych i otrzymywanych dziennie
wiadomosci e-mail wynosi ponad 205 miliardow!

Nie ma innych kanatéw marketingowych tak skutecznych
i efektywnych jak poczta elektroniczna. Twoi pracownicy
codziennie wchodzg w interakcje z potencjalnymi klientami,
obecnymi klientami, z kandydatami starajgcymi sie o prace,
partnerami, sprzedawcami i influencerami z branzy.

To cenne i autentyczne relacje z najwazniejszymi dla
Ciebie kontaktami.
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Na przyktad, zatézmy, ze masz nowy e-book pt. ,Home
Automation 101”. Dodajgc CTA do swojego podpisu e-mail,
mozna napedzac dodatkowy ruch na stronie.

y Janet Foster
3 - CMO, Klowd
R y 72 Market Ave - Indianapolis, IN 46203

p: (123) 456-7899 m: (123) 456-7899
e: janet@klowd.io w: www.klowd.io

Download Our Latest Ebook »

Home Automation 101 %@

Nie wiesz, jak zrobi¢ stopke?
Sprawdz darmowy generator HubSpot'a -
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Media spotecznosciowe

Gtownym sposobem, w jaki mozesz wykorzysta¢ media
spotecznosciowe do generowania leaddw, jest dzielenie sie
linkami do stron docelowych swoich ofert. Wykorzystaj
przestrzen, na jakg pozwalajg portale spotecznosciowe, zeby
pokazac wartos¢, jakg fani i followersi otrzymaja dzieki Twojej
ofercie.

Postaraj sie zréznicowac czas, w ktérym udostepniasz pewne
oferty, aby osoby sledzgce Cie na wielu portalach spotecznos-
ciowych nie otrzymaty tej samej promocji na kazdym z nich.

Spojrz na przyktad na naszego Facebooka

ZrobiliSmy serie postéw, w ktérych omawiamy: 30 powodow,
dla ktérych Twoja organizacja powinna znalez¢ sie na poktadzie
HubSpot. Jednoczesnie przemycamy tutaj zalety HubSpota,
edukujemy i dodatkowo za pomocg CTA zachecamy do wziecia
udziatu w naszych webinariach.
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30 powododw, dla ktérych Twoja organizacja powinna znalez¢ si¢ na

poktadzie HubSpot @

20. Segmentacja listy kontaktow ;1w

Kazdy potencjalny klient jest inny i inaczej reaguje na Twoje

dziatania marketingowe lub sprzedazowe. Dlatego tak wazne jest

kierowanie Scil ikatéw - nikt nie lubi sztucznych maili,

Y
ktére kompletnie Cie nie interesuja. @
W ... Zobacz wigcej

/30 #30reasonswhy

Segmentacja
listy kontaktéw

Create a st

BusinessWeb .
& 2 sierpnia - @

30 powodéw, dla ktérych Twoja organizacja powinna znalez¢ sig na

poktadzie HubSpot @

#27. Wsparcie w zamykaniu transakcji «J«J

#HubSpot utatwia prace handlowcom dzigki przejrzystym raportom i
dashboard, ktére od razu pokazujg najwazniejsze informacje - dane
kontaktowe, etap cyklu zycia leada, status leada. =

« ... Zobacz wigcej

/ 30 /#30reasonswhy

Wsparcie
w zamykaniu transakc

. BusinessWeb
16 lipca - @

30 powodéw, dla ktérych Twoja organizacja powinna znalez¢é sig na
poktadzie HubSpot

#21. Skuteczne SEO tresci -~ J -

Narzedzia SEO HubSpot pozwalajg na bardzo tatwg optymalizacje
tresci.

«... Zobacz wigcej

/ 30 J#30reasonswhy

Skuteczne SEO tresc

' BusinessWeb
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30 powododw, dla ktérych Twoja organizacja powinna znalez¢ si¢ na
poktadzie HubSpot @

#29. CRM w Twojej skrzynce pocztowej M

«J Automatyzacja zadan - tyle o niej wcigz styszymy.

Al... Zobacz wigcej

/ 30 [#30reasonswhy

CRM w Twojej
skrzynce
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Inforarmacje prasowe

Jesli Twoja firma wykorzystuje komunikaty prasowe jako
spos6b na promocje swojej dziatalnosci, nie przeocz
mozliwosci, jakie dajg one w zakresie generowania leadow.
Podobnie jak w przypadku uzycia anchor text (tekstu, ktory
jest widoczny i klikalny w hiperlinku) we wpisie na blogu, zeby
przekierowa¢ odbiorce na strone docelowg, zrob tak samo
w komunikatach prasowych.

Bonus: prawdopodobnie bedziesz czerpaé z tej praktyki
réwniez korzysci pod katem SEO!

Kampanie PPC

Jesli uzywasz pay-per-click (PPC) jako sposobu na uzu-
petnienie organicznych dziatan SEO, pomysl| o reklamach PPC
jako o CTA dla swoich ofert. Postepuj zgodnie z najlepszymi
praktykami tworzenia wezwan do dziatania, a bedziesz cieszy¢
sie lepszymi wskaznikami kliknie¢ i wiekszg liczbg leaddw
z kampanii PPC.

Spéjrz, jak HubSpot st oo

promuje tresci poprzez es—

kampanie PPC w mediach
spotecznosciowych

Sponsorowane

A CRM made for the way people sell today.

Learn how to create a successful Google
Ads strategy with this free PPC kit from
Google and HubSpot

Get the free CRM
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To tylko 6 popularnych i skutecznych
sposobow, ktore mozesz wyprobowac
w swoich kampaniach generowania
leadow.

Wszystko zaczyna sie od
stworzenia godnej uwagi
oferty marketingowej,

a konczy na swietnym planie
promocyjnym dystrybucji tej
oferty w kanatach komunikacji
Twojej firmy.



O

Jak stworzy¢ swoj3
pierwszg kampanie
generowania
leadow



Teraz gdy poznates juz elementy generowania leadoéw, pewnie zastanawiasz
sie...

* Jak uruchomi¢ pierwszg kampanie generowania leadéw?
» Jak znalezé czas na budowanie ofert marketingowych?
* 0Od czego w ogble zacza€ z tymi wszystkimi best practices?

Ponizej krétko omoéwimy gtéwne kroki, ktére pozwolg Ci szybko zaczgd.
Najwazniejszg rzecza, o ktérej musisz pamietal, jest to, ze naprawde
potrzebujesz tylko jednej oferty na jednej stronie docelowej, zeby zaczgc
generowac leady. W miare jak Twoje doSwiadczenie bedzie rosto i czas na to
pozwoli, mozesz tworzy¢ kolejne oferty i rozwija¢ swojg strategie

generowania leaddw.
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Najwazniejsze kroki

Stworz oferte

Bez wzgledu na to, czy jest to kupon, e-book czy webinar,
wystarczy jedna oferta, aby zacza¢ generowac leady.

Zbuduj landing page i formularz

Przygotuj dedykowang strone docelowg (czasami nazywang
mikrostrong) dla swojej oferty. Pamietaj, zeby umiesci¢ na
niej formularz, ktéry odwiedzajgcy bedg musieli wypetnic
w zamian za skorzystanie z oferty.

Przygotuj strone z podziekowaniem
(thank-you page) i e-mail zwrotny

Zadbaj o to, aby Twoi klienci otrzymali oferte, dla ktorej
wypetnili formularz, przekierowujgc ich na strone z podzie-
kowaniem lub wysytajgc e-mail potwierdzajgcy z oferts.

Zacznij promocje

Teraz gdy Twoja oferta jest juz stworzona i gotowa do
pobrania ze strony docelowej, zacznij promowac jg w swoich
kanatach marketingowych.
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| to wszystko!

Teraz jesteS wyposazony we wszystkie narzedzia niezbedne do
rozpoczecia generowania wysoko kwalifikowanych leadéw dla swojego
biznesu. Postepuj zgodnie z krokami opisanymi w tym e-booku,
a z tatwoscig przeprowadzisz potencjalnych klientéw przez kazdy
krok okreslony w swoim procesie generowania leaddéw. Stosujac sie
do naszej strategii inbound marketingu, stworzysz wartosciowe tresci,
ktére odbiorcy pokochajg, a tym samym otworzysz sobie droge do
komunikacji na kolejnych etapach procesu sprzedazowego.

Zycze Ci, zeby Twéj marketing
zawsze byt wartoscig dodana
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Wyprobuj HubSpot
w swojej firmie!

A my Ci pomozemy w jego wdrozeniu.

Zdobgadz zestaw narzedzi, ktorych mozesz uzyc do
przeksztatcenia odwiedzajgcych w potencjalnych
klientéw. Zyskaj przeptyw leaddw, formularze, szablony
maili zwrotnych, pulpit nawigacyjny i wiele wiecej.

Skontaktuj sie »



https://poznaj.businessweb.pl/demo-hubspot
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