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ZAMIEN FIRMOWA
STRONE WWW
W GENERATOR LEADOW

SKORZYSTA| Z
DARMOWE]
KONSULTAC)!

Z checig poznamy Twojg firme
| zaproponujemy dziatania, ktore moga
pomoc Ci zwiekszy¢ skutecznosc
pozyskiwania leadow ze strony WWW

UMOW SIE NA SPOTKANIE


https://poznaj.businessweb.pl/meetings/mariusz-glinski/warsztat-spotkanie

WSTEP

Kazda firma chciataby gromadzi¢ jak najwiecej leaddéw.
Kazdy lead to przeciez obietnica pozyskania klienta. Ktos
zostawia Ci swoje dane kontaktowe, a ty prowadzisz go przez
lejek sprzedazowy z nadziejg, ze na koncu z sukcesem
zamkniesz transakcje. Dlatego im wiecej leaddw, tym wieksza
szansa na realizacje biznesowych planéw.

Jednak generowanie leaddw staje sie coraz trudniejsze,
zwtaszcza w  sektorze B2B. Aby skutecznie gromadzic
wartosciowe leady, musisz koordynowad ze sobg coraz wiekszg
ilos¢ dziatan. Pozyskiwanie leaddw to dzi$ ztozony system, a nie
wynik doraznych decyzji marketingowych.

Jak gromadzi¢ wartosciowe leady w branzy B2B? Ktéry kanat
docierania do klientow jest najskuteczniejszy? Jaka platforma
komunikacji jest najefektywniejsza?

W BusinessWeb uwazamy, ze to witasnie strona WWW jest
obecnie najpotezniejszym zrédtem leadéw. W tym e-booku
podpowiemy Ci, jak mozesz zamienic strone internetowg swojej
firmy w skuteczny generator leadow B2B.

A oto 7 pytan, ktore Ci w tym pomoga.




1. Jakie wyzwania stoja
przed sprzedawcami
ustug B2B?




Klienci nie potrzebujg juz sprzedawcow. Nie chcg ptomiennych
prezentacji oferty ani nie interesuje ich lista zalet produktu
wyliczana jednym tchem. To, czego chcg, to przestrzen do
samodzielnych poszukiwan. Wspotczesni klienci sami zdobywaja
informacje, sami okreslajg mozliwosci i sami odnajdujg oferte,
ktora najlepiej zaspakaja ich potrzeby. A do tego wystarczy im
internet.

Jednak generowanie leaddw staje sie coraz trudniejsze,
zwtaszcza w  sektorze B2B. Aby skutecznie gromadzi¢
wartosciowe leady, musisz koordynowac ze sobg coraz wiekszg
ilo$¢ dziatan. Pozyskiwanie leadow to dzi$ ztozony system, a nie
wynik doraznych decyzji marketingowych.

Tendencja ta zauwazalna jest .Koniec ery dwéch swiatéw. Wplyw
takze w sektorze B2B. Coraz narzedzi cyfrowych na zakupy

czesciej firmy, poszukujac Polakéw 2019 wskazuje, ze
wiekszos¢ klientéw (51 proc.) w

dostawcy ustug, robig to tak
samo, jak w zyciu prywatnym
wybiera sie nowa pralke czy
wakacyjny wyjazd.

trakcie zakupéw nie potrzebowata
pomocy asystenta lub sprzedawcy.

Raport firmy doradczej Deloitte

Przedsiebiorcy przeszukujg internet, aby zgromadzi¢ informacje
i porébwnac¢ oferty, a nastepnie kontaktujg sie z firma
najlepiej spetniajaca ich oczekiwania.

W sektorze B2B nastata era inbound marketingu i inbound
sales. JesSli chcesz sprzedawad wustugi, musisz tworzy¢ i
dostarczac tresci, ktére precyzyjnie trafig do odpowiednich
0sOb, w odpowiednim miejscu i w odpowiednim czasie.




2. Czy strona WWW to
tylko Twoja firmowa
wizytowka?




Firmowa strona internetowa to w obecnych
czasach cos wiecej niz tylko Twoje miejsce
w sieci. To bardzo wazny element systemu
generowania leadow.

To miejsce, w ktorym klient powinien pozna¢ Twojg oferte,
zainteresowac sie nig, oceni¢ Cie jako eksperta, a w efekcie
pozostawi¢ swoje dane kontaktowe i podgzy¢ zaplanowang
przez Ciebie Sciezkg zakupowa.

Dzieki stronie internetowej nawigzujesz rozmowe ze swoim
potencjalnym klientem.

Co chcesz mu o sobie powiedziec?
Jakie wrazenie wywrzec?
O co chcesz spytac swojego klienta?

Strona WWW to nie Twoja statyczna wizytodwka, ale zaproszenie
do dynamicznego dialogu.

Czesto marketing na stronie WWW firmy ograniczajg do
pozycjonowania strony i prowadzenia reklam.

To jednak nie przektada sie na wzrost sprzedazy.
Dlaczego? Trzeba sobie zadac nastepujgce pytanie...




3. Na czym polega
system generowania
leadow poprzez strone
internetowg?




Spojrz na swojg strone firmowa jak
na catosciowy system generowania leadow.

Kazdy element strony od layoutu do contentu poprzez
parametry techniczne ma by¢ podporzgdkowany jednemu
zadaniu - kazde odwiedziny na stronie zamieni¢ w konwersje na
lead.

Czesto firmy prowadzg dziatania, aby generowac leady na
stronie. Sg one jednak niespdjne i fragmentaryczne, a przez to
nieskuteczne.

Aby system generowania leadéw na stronie WWW przynosit
efekty, musi by¢ przemyslany, catosciowy i realizowany wedtug
opracowanego planu. Z naszego doswiadczenia wynika, ze
efektywny system generowania leadéw zamyka sie w
trzech etapach:

SPROWADZ NA

WYZNACZ CEL
GENEROWANIA > STRONE NOWYCH >
LEADOW KLIENTOW

POZYSKA)

LEADY

Zacznijmy wiec od punktu 1.

Wyznaczenie celu generowania leadéw opiera sie na pytaniu:
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4. Czy znasz swoich
klientow?




Wyznaczenie celu generowania leadéw to bardzo wazy krok.
Jednak wiele firm czesto nie przywigzuje do niego wagi, a nawet
pomija. Bez niego nie bedziesz jednak wiedzie¢, jak
zaprojektowac¢ poszczegolne elementy systemu generowania
leaddw i jak zaplanowac ich realizacje.

Ten krok opiera sie na trzech elementach:

0 Yoq POZNAJSWOJA FIRME

1

Co jest wyroznikiem mojej oferty?

Co chce osiggngd dzieki dziataniom

w Internecie?

Jakie problemy klientobw moge pomoc
rozwigzac?

9 & # %]  STWORZ BUYER PERSONE

(@\ e Kim jest méj klient?
e Jakie ma potrzeby i oczekiwania?
e Jakich rozwigzan szuka?
e Co motywuje go do skorzystania z oferty?
e Co moze go powstrzymac przed
skorzystaniem z oferty?

96:6 POZNAJ KONKURENCJE

e Jakie dziatania w internecie
prowadzi konkurencja?
e Jakg ma pozycje?
e Jak prowadzi komunikacje z klientem?
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Gdy okreslisz juz gtdwne kierunki dziatan, przejdz do pytania:

5. Jak zwiekszyc¢ ruch
na stronie?

.




Aby klient zostawit nam dane kontaktowe
na stronie, najpierw musi na nig zawitac.
Dlatego generowanie leadow wymaga
sciggania wcigz nowych potencjalnych
klientow na strone.

Ten etap jest najbardziej czasochtonny i wymaga wielu dziatan:

Analiza stéow kluczowych - ustal, jakie frazy wpisujg Twoi
Klienci w wyszukiwarce, poszukujgc ustug zblizonych do tego, co
oferujesz.

» Zarpojektowanie zmian na stronie internetowej - dostosu;

strukture strony i content tak, aby zwiekszy¢ widocznos¢ w
wyszukiwarce.

Kalendarz redakcyjny - stworz tresci, ktore zainteresujg
klientéw Twojej firmy. Zaplanuj regularng publikacje tresci.

Kampanie reklamowe PPC - wykorzystaj reklamy Google Ads,
na Facebooku, na LinkedIn.

Prowadzenie dziatan w social media i social selling -
prowadz komunikacje z klientami na Facebooku, LinkedIn i tam,
gdzie jest to celowe np. na Instagramie czy Twitterze.
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SOCIAL
MEDIA

KAMPANIE
PCC

ANALIZA StOwW
KLUCZOWYCH

RUCH
NA STRONIE

PRZEMYSLONA
STRUKTURA
STRONY

SYSTEMATYCZNE
PUBLIKOWANIE
CONTENTU




Bardzo wazne jest,

aby publikacja tresci na
stronie byta dostosowana do
roznych etapow lejka
sprzedazowego i do réznych
poziomow zainteresowania
klienta naszg oferta.




CONTENT CONTENT CONTENT
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6. Czym sa klastry
tematyczne?
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Klastry tematyczne grupujg tresci na stronie wokot gtownych
tematdw, ktore zostaty ustalone na podstawie fraz kluczowych.
Nastepnie do tresci gtdbwnych dopisujesz kolejne podtematy.

ldeg klastra jest takie opracowanie tresci, aby dany temat
wyczerpac i aby klient moégt znalez¢ informacje dopasowane
akurat do jego etapu Sciezki zakupowej.

Dzigki  klastrom  tematycznym Badanie serwisu HubSpot
mozesz nie tylko  poprawi¢ udowodnito, ze w USA dzieki
widocznos¢ strony w Google, ale blogowi az 55% firm zwiekszyto
tez prezentujesz sie jako ekspert w ruch na swojej stronie WWW.

danej dziedzinie. To z kolei buduje AS7HINM Zdobytoidzieki
zaufanie klienta do Twojej marki. blogowi jakiegokolwick klienta.

Jednak nawet duzy ruch na stronie nie musi przetozy¢ sie
na aktywne pozyskiwanie leadéw.

Aby tak sie stato, twoja strona musi umozliwi¢ klientowi

pozostawienie danych kontaktowych.

Czyli powstaje pytanie:
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7. Jakie elementy
strony generujg leady?
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Co jeszcze mozesz zrobic,
aby strona generowata leady?

Dodaj do wpiséw blogowych wezwanie do dziatania

L w postaci CTA (call to action) - przycisk, baner
reklamowy, link. Pamietaj, aby CTA byto zwigzane z
tematykg wpisu.

Opracuj landing page, do ktérego bedzie prowadzito

2 . i -
CTA z wpisu blogowego. To wtasnie docelowe miejsce,
w ktorym klient pozostawi kontakt.

3 Umies¢ na kazdej podstronie witryny internetowej

wezwanie do dziatania i dostosuj je do konkretnego
rodzaju oferty.




Gdy wprowadzisz wiekszos¢ z tych elementéw na swoja
strone internetowa, zwiekszysz szanse na pokazng baze
adreséw mailowych.

Warunek jest jeden - elementy te muszg byc¢ przemyslane i,
podobnie jak caty content na stronie, dopasowane do r6znych
etapow Sciezki zakupowej klienta.




Catos¢ systemu generowania leadow za
pomocg strony internetowej wyglada
nastepujgco:

KROK 3

AL WYZNACZANIE

KROK 1 KROK 2
SESJA DISCOVERY - BUYER PERSONA KONKURENC]| CELOW

KROK 6
KALENDARZ

REDAKCYJNY SEO STRONY KLUCZOWYCH

SPROWADZENIE

NOWYCH
KLIENTOW
KROK 7 KROK 9
ARTYKULY BLOG [ 2 KAMKF!‘A?\I'TESPPC SOCIAL SELLING
PILARY SOCIAL MEDIA
I!(I;E(:/IKIJI\Z/I - KROK 11 - KROK 10 POZYSKIWANIE
O CTA LANDING PAGE LEADOW
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Gdy podejdziesz do swojej strony
internetowej jak do generatora
leadow B2B, nie tylko usprawnisz
sam proces sprzedazy.

Wprowadzone zmiany poprawig
takze wizerunek Twojej firmy i
przekonajg klienta, ze warto
podjac z Tobag wspotprace.

A to jest przeciez wtasnie cel
generowania leadow.




PARE SLOW NA KONIEC

Czy, jesli wprowadzisz omdwiony system generowania leaddw,
zagwarantuje to wyzszg sprzedaz? Nie, jednak zdecydowanie
Cie do tego celu przyblizy. Na sukces kampanii sktadajg sie
nie tylko dziatania marketingowe, ale takze sprawna praca
dziatu sprzedazy. Dlatego na koniec jeszcze kilka kwestii, o
ktoérych warto pamietac:

> Opracuj system klasyfikacji leadéw, ktore uzyskate$ na
stronie internetowe]

Przejdz do artykutu

» Systematycznie badaj wskazniki skutecznos$ci sprzedazy

Czytaj wiecej

» WprowadzZ automatyzacje sprzedazy

Jesli masz jakie$ pytania zwigzane z generowaniem leadéw na
stronie internetowej, zapraszamy do kontaktu. Chetnie
porozmawiamy o tym, jak Twoja firma skuteczniej moze
gromadzic¢ leady B2B.

Skontaktuj sie
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ZYCZYMY
JAK NAJWIECE]
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