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O autorze

Tomasz Bury jest pasjonatem strategii
marketingowych, ktore mozna zreali-
zowa¢ wlasnym wysitkiem. Ze $wiet-
nym efektem rozwijal w ten sposéb
swoje inicjatywy oraz koordynowal
projekty zwiazane z marketingiem

i sprzedaza.

Dla firmy Nomax Trading, mi¢dzynarodowego lidera w pro-
dukgji siatek wedliniarskich, prowadzit dziatania promocyjne
skierowane do najwigkszych producentéw wyrobéw mie-
snych. Inspiracje do pracy czerpie, §ledzac media branzowe
oraz uczestniczac w szkoleniach i konferencjach o tematyce
marketingu i strategii biznesowych. Od kliku lat wspotpra-
cuje rowniez z duzym portalem finansowo-biznesowym
Bankier.pl.

Jego mottem przewodnim jest:
Always do what you are afraid to do.
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Swoja wyobraznia i energia dzieli si¢, organizujac imprezy

oraz wyprawy w ramach projektu zew-natury.pl.

W niniejszej ksiazce dzieli sie z czytelnikami swoimi 262 po-
myslami na reklame, budowanie dobrych relacji z klientem
oraz zwigkszenie sprzedazy, ktore moga oni zrealizowaé sa-
modzielnie i bardzo niskim kosztem!

Czytelnik dzigki lekturze nauczy si¢ projektowac kreatywne
strategie marketingowe oraz szczegdlowo pozna niestandardo-
we pomysly, dzieki ktorym zaskoczy rynek i zawsze bedziesz

o krok przed konkurencja.

Dzigki zaangazowaniu i determinacji nie bedzie potrzebo-

wa¢ duzych pieniedzy, aby skutecznie reklamowac i rozwija¢
biznes.

Kontakt: tomasz.bury@skuteczny-marketing.eu.
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35. Grupy na Goldenline

Portal Goldenline.pl to najbardziej znany w Polsce portal
zrzeszajacy specjalistow z réznych branz. Przyciaga tez ludzi
poszukujacych odpowiedzi na nurtujace ich pytania.

Stworz swoj profil na Goldenline. Bedziesz bardziej
rozpoznawalny, zyskasz link do swojej strony internetowej,
a przede wszystkim bedziesz mogh bra¢ udzial w dyskusjach.
Dolacz do grup branzowych i aktywnie dyskutuj. Jezeli nie ma
grupy z twojej branzy (co raczej jest malo prawdopodobne),
to stworz swoja.

Pamietaj! Dyskutuj merytorycznie, nie wklejaj nachalnie
swoich reklam. Do tego przeznaczone sa odpowiednie tema-
ty z ofertami. Tutaj rozglos i zainteresowanie zyskasz dzigki
swojej wiedzy i doswiadczeniu.

Na Goldenline poznasz wielu interesujacych i pomyslo-
wych ludzi, ktérzy chetnie ci pomoga i zainspiruja do dzia-
lania.
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68. Publikacja artykutow na blogach i portalach

Pisanie i zamieszczanie artykuléw na branzowych portalach
internetowych i blogach to skuteczny sposob na budowanie
wizerunku eksperta oraz nawiazywanie cennych kontaktow.
Publikacja wartosciowych tekstow pozwoli ci zaprezentowac
swoje umiejetnosci, zyska¢ reputacje w branzy oraz dotrze¢
do sprecyzowanej grupy czytelnikow, ktorzy skorzystaja
z twoich ustug, chcac odwdzigczy¢ sie za pomoc, ktéra im
zaoferowales. Strategia gwarantuje rowniez systematyczny
wzrost liczby linkéw prowadzacych do twojej strony www; co
wiaze si¢ z podnoszeniem jej pozycji w wyszukiwarkach inter-
netowych.

Aby skutecznie realizowa¢ omawiang strategie, postepuj
wedlug ponizszych krokow.

Krok 1. Zastanow sie, na czym sie znasz. Twoje artykuly po-
winny mie¢ oryginalng tres¢, wysoka jakos¢ i by¢ tematycznie
powiazane z dzialalnoscia, ktora wykonujesz, oraz z trescig
stron internetowych, na ktérych planujesz je opublikowa.
Tworz teksty, ktore sa najczesciej poszukiwane — zawierajace
porady i przedstawiaja,ce rozwigzania probleméw. Korzystaj
ze swojego doswiadczenia oraz wspieraj si¢ informacjami do-

stepnymi w ksigzkach, prasie i w Internecie.

Przykfady. Przedsiebiorca $wiadczacy uslugi remontowe
moze napisa¢ dla portalu odwiedzanego przez osoby planu-
jace remont mieszkania artykul pod tytulem ,10 najczesciej
popelnianych bledéw podczas remontu mieszkania’



262 strategie marketingowe

Whasciciel sklepu z chemia gospodarcza na blogu dla go-
spodyn domowych moze umieéci¢ artykul ,Jak skutecznie
wyczyscic tapicerke zalang oliwa?”

Krok 2. Zastandw sie, gdzie publikowad. Poswie¢ czas na
odnalezienie popularnych blogéw i portali internetowych,
ktore dzialaja w twojej branzy. Wybor aktywnych i rozwijaja-
cych si¢ serwisow internetowych ulatwi ci zyskanie duzego
rozglosu. Publikuj jeden—dwa porzadne teksty miesi¢cznie, za
kaidym razem w innym serwisie internetowym. Powstrzymaj
sie od masowego pisania bezwartosciowych i krotkich artyku-
téw na malo popularnych blogach. Twoim celem jest przeka-
zanie wiedzy oraz zwigkszenie autorytetu i zaufania.

Posiadaj stale uaktualniang liste serwisow wraz z infor-
macja na temat juz opublikowanych artykulow oraz planem
artykulow do napisania na najblizsze tygodnie. Ulatwisz so-
bie prace i zaoszczedzisz czas potrzebny na inne dzialania. Co
kilka miesiecy mozesz ponownie zglaszac’ sie do tego samego
serwisu z nowym tekstem.

Krok 3. Nie ulegaj pokusie! Pamietaj! Artykul musi przeka-
zywadé wiedzg, co oznacza, ze jedyne miejsce na jakiekolwiek
tresci reklamowe znajduje si¢ pod tekstem: w miejscu, gdzie
bedzie twoj podpis. Tylko w taki sposob zachecisz ludzi do
czytania, polecania 1 udostepniania, a tym samym zagwaran-
tujesz sobie rozglos i zwigkszenie sprzedazy.

Krok 4. Podejmij wyzwanie. Skontaktuj si¢ w wlascicielem
jednego Z Serwisow ze stworzonej wczesniej listy 1 zapropo-
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nuj wylaczno$¢ na opublikowanie twojego tekstu w zamian
za mozliwos¢ umieszczenia pod artykulem imienia, nazwiska,
nazwy firmy, linka do strony www oraz krotkiego sloganu re-
klamowego.

Wiasciciele blogéw i portali chetnie godza si¢ na tego
typu wspolprace, poniewaz daje im to mozliwo$¢ zaprezen-
towania innego punku widzenia — nowej i unikalnej tresci.
W razie negatywnej odpowiedzi nie odpuszczaj. Dowiedz sie,
co jest przyczyna, i wprowadz odpowiednie korekty.

Krok 5. Pamietaj o swoich artykutach. Wiekszos¢ serwiséw
internetowych udostepnia mozliwos¢ komentowania arty-
kuléw. Przez pierwsze dni po publikacji systematycznie czy-
taj komentarze pod swoim tekstem i odpowiadaj na pytania.
W péiniejszym czasie zagladaj tam co kilka dni i utrzymuj
kontakt z czytelnikami.

Komentarze czesto sa inspiracja do kolejnych artykuléwimo-
tywuja do pracy. Nie zrazaj si¢ krytyka — Internet jest jej pefen.

Pamietaj rowniez, aby poprzez wlasng strone internetowa,
newsletter oraz portale spolecznosciowe poinformowa¢ swo-
ich klientow o nowej publikaji.

106. Callto action na wizytéwce

Prawdopodobnie — tak jak wigkszos¢ przedsigbiorcow — po-
siadasz jednostronna wizytéwke z danymi kontaktowymi
i logo. Niestety, jest ona nudna, zwykla i w zaden sposob nie
wplywa na emocje konsumenta.
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Wizytéwka musi wyrdzniac si¢ i prowokowa¢ do podjecia
konkretnych dziatan. Wykorzystaj obie strony wizytowki i za-
stosuj pomysly, ktore zrobia z niej skuteczne narzedzie mar-
ketingowe.

Pie¢ najskuteczniejszych sztuczek:
Zaoferuj rabat na pierwsza transakgje.
Zasugeruj mozliwo$¢ zapisania si¢ na newsletter, podaj
link do formularza rejestracyjnego.
Zapros do odwiedzenia firmowego bloga, wspomnij tytu-
ty kilku najbardziej interesujacych wpisow.
Poinformuj, ze na firmowym profilu na portalu Facebook
przeprowadzasz konkursy z atrakcyjnymi nagrodami.
Zache¢ do zakupu nietypowej uslugi/produktu (czegos’,
czego nikt inny nie ma w swojej ofercie).

Mozesz uzyc¢ kilkuz nich jednoczesnie. Na wizytéwce zamie$¢
rowniez dane kontaktowe i logotyp. Rozwaz wykonanie wizy-
towki z innego materiatu niz papier.

Zawsze posiadaj swoje wizytowki w zasiegu reki i roz-
dawaj je przy kazdej okazji. Przyjazne nastawienie, usmiech
i otwarto$¢ to twoje atuty. Rozmawiaj z ludzmi i buduj relacje.

Uczeszczaj na branzowe konferencje, szkolenia i spotkania.

111. Piszlisty

Napisz list opisujacy problem, z ktorym moga boryka¢ sie
twoi klienci. Oczywiscie, jest to problem, ktéry jestes w stanie
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rozwigza¢ — wymien proponowane przez ciebie rozwiazania.
Unikaj nachalnej reklamy i staraj si¢ by¢ mocno obiektywny.
Twoj list bedzie odebrany pozytywnie i przyniesie oczekiwa-
ne korzysci.

Na koricu listu dodaj kupon z rabatem, ktory bedzie
uprawnial do znizki.

List napisz na kartce A4, wlasnorecznie podpisz, zl6z na
trzy czesci i wloz do koperty rozmiaru DL. Korespondencje
osobiscie wkladaj do skrzynek pocztowych. Do tych czynno-
$ci mozesz zatrudni¢ mlodziez.

Twoja reklama nie zostanie wyrzucona do kosza razem
ze sterty ulotek, ktére codziennie trafiaja do skrzynek poczto-
wych. Koperta wzbudza zaufanie — klient zapozna si¢ z twoim
listem, siedzac wygodnie na kanapie. Prawdopodobienstwo
podjecia akgji przez czytelnika jest bardzo duze.

Przykfad dla salonu solarium. Wyslij zima list z informacja,
ze ze wzgledu na mala ilos¢ storica organizm nie jest w stanie
wytworzy¢ odpowiedniejilosci witaminy D. Jejilos¢ w organi-
zmie podlega wahaniom sezonowym i jest zalezna od ekspo-
zycji na $wiatlo sloneczne. Jest przyczyna zlego samopoczu-
cia oraz jesienno-zimowej depresji. Przytocz krétki fragment
artykulu prasowego lub badan naukowych. Rozwigzaniem
problemu moze by¢ wyjazd do kraju, gdzie aktualnie jest cie-
plo, zakup lamp mocno rozjasniajacych mieszkanie lub wizyta
w solarium. Na konicu listu zapros czytelnikow do przetesto-
wania twojego solarium i dodaj kupon rabatowy na pierwsza
wizyte, ktory zmotywuje konsumentow do odwiedzin.

10
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121. Marketing partyzancki na Facebooku

Byloby ogromnym bledem zignorowanie mozliwosci, jakie
daje portal Facebook. Korzysta z niego az 12 milionéw Po-
lakow, ktorzy traktuja go jako glowne zrédlo informacji — to
naprawde duza grupa konsumentow. Facebook stat si¢ nie-
zbednym kanalem komunikacji dla firm.

Co daje Facebook? Podstawa dziatalnosci na Facebooku jest
prowadzenie firmowego profilu, tzw. fanpage’a. Wszystko, co
opublikujesz na swoim fanpage'u, moze by¢ skomentowane,
,polubione”badzudostepnione przezkazda osobe, ktora , lubi”
twdj profil (w nomenklaturze Facebooka stowo to oznacza, ze
kto$ subskrybuje tresci z twojego fanpage’a).

Kazde z wymienionych dzialan powoduje wyswietlenie
sie na prywatnym profilu uzytkownika komunikatu o jego ak-
tywnosci wraz z linkiem do twojego fanpagea. Oznacza to, ze
ta informacja dotrze réwniez do wszystkich jego znajomych.
Ostatnie statystyki wykazaly, ze przecietny uzytkownik ma
ich na Facebooku az 300.

Teraz juz wiesz, z jak poteznym narzedziem masz do czy-
nienia. Zadbaj o wyglad swojego fanpage’a oraz o aktualizacje
tresci. Pokaz, ze jeste$ czlowiekiem z pasja i poczuciem hu-
moru, ze posiadasz doswiadczenie i wiedzeg, ktérymi cheesz
sie dzieli¢. Publikuj ciekawe zdjecia, interesujace filmy, dziel
sie linkami do warto$ciowych artykulow, organizuj konkursy
i promocje, wyrazaj wlasne opinie i zachecaj do dialogu.

Pamietaj, ze Facebook nie jest miejscem, ktore mozesz
wykorzystywa¢ jak tablice ogloszen. Zamiast tego buduyj

11
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relacje i pokaz, ze fajnie jest wspdlpracowa¢ z kim$ takim
jak ty.

Nawiaz dialog z konsumentem. Pozwoli ci to zbudowac¢
silng i wiarygodna marke oraz przyjazna spoleczno$¢ wokot
swojej firmy. Wiele $wietnych pomystéw na prowadzenie fir-
mowego profilu oraz zachecanie ludzi do interakeji opisalem
w dalszej czeéci publikacii.

Bez skutecznego pomystu na przyciggniecie klienta na swoj
firmowy profil za wiele nie zwojujesz. Ponizej opisuje jeden ze
skutecznych sposobow na zainteresowanie konsumentow i za-
checenie ich do zapoznania si¢ z fanpage’em twojej firmy.

Krok 1. Stworz baze profili. Znajdz kilkadziesiat profili, ktére
sa lubiane przez duza liczbe 0séb (profile popularnych por-
tali informacyjnych, prasy, organizacji branzowych, wydarzen
itp.). W zaleznosci od tego, gdzie prowadzisz sprzedaz, wybie-
raj te dzialajace w calej Polsce lub lokalnie. Duza baza tema-
tycznie powiazanych z twoja dzialalnoscia profili pozwoli ci
dociera¢ do szerokiej grupy odbiorcow — klientow.

Krok 2. Aktywnie uczestnicz w dyskusji. Kazdego dnia wy-
bierz trzy inne profile i napisz ciekawy komentarz pod ostat-
nio opublikowanym na profilu wpisem. Komentarz powinien
by¢ ciekawym glosem w dyskusji i nie zawiera¢ zadnych tresci

reklamowych.
Kluczowy element strategii - nazwa twojego profilu. Na-

zwa profilu jest widoczna obok twojego komentarza, dlatego jest
swietnym narzedziem przyciagajacym uwage. Najskuteczniej sza

12
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jest nazwa intrygujaca, ktora dzigki temu zacheca do klikniecia
i zapoznania si¢ z tre$ciami publikowanymi na profilu.

Przyktady nazw profili. ,Slodycz przelamana gorycza” — je-
zeli prowadzisz kawiarnie lub cukiernie. Twoj profil to uczta
dla oczu. Publikuj zdjecia i przepisy smakowitych wypiekow
i deserow; najlepiej wlasnej roboty.

,Odmienny sposob bycia” — jezeli jeste$ projektantem
wnetrz. Na profilu opisuj ciekawe aranzacje i nietypowe po-
mysly na urzadzenie wlasnego mieszkania.

,Warto mie¢ dystans” — jezeli prowadzisz sklep z mydlami
i plynami do kapieli. Pokaz czytelnikom, jak si¢ odprezy¢, jak
odcia¢ si¢ od problemow i znalez¢ dystans. Ucz skutecznych
metod relaksowania si¢ poprzez pachnaca kapiel.

Efekty. Kazdy komentarz wraz z zagadkowa nazwa profilu be-
dzie widoczny dla wszystkich oséb, ktére subskrybuja wpisy
wybranych przez ciebie profili. Codziennie dzigki trzem ko-
mentarzom dotrzesz do setek 0s6b, poswiecajac jedynie kilka
minut pracy.

Stale poszerzaj swoja wiedze i dzialaj. Zdobedziesz do-
swiadczenie i wprawe, co wkrotce przelozy si¢ na bardzo do-
bre efekty sprzedazowe.

Wykorzystaj moc najpopularniejszych portali spotecz-
nosciowych. Tworz zdjecia, prezentacje, infografiki, e-booki
i analizy, ktore w atrakcyjny sposob przedstawiaja ciekawq
tres¢ i zachecaja klienta do interakgji. Kazda interakcja powo-
duje, ze znajomi klienta dowiaduja si¢ o istnieniu twojej firmy.
Badz ekspertem, ktory dzieli sie wiedza ze swoimi klientami.

13
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Portale, z ktorych warto korzystac, to: Facebook, Google+,

Slideshare, Instagram, Fotosik, Wrzuta, Pinger, Flaker, Pinterest.

132. Poinformuj o swojej stronie

Odszukaj internetowe fora dyskusyjne, ktore maja dzialy typu:

,Ocenl strong’, ,Nowe strony’, Wasze strony”, ,Ogloszenia’, ,Re-

klama stron’,,Kupie — sprzedam’, ,Pochwal sie strong”.

Znajdzieszje wwyszukiwarce Google, wpisujac hasla: ,forum

— oceri strong’, ,forum — nowe strony” itp. Jest ich mnéstwo:

http://www.forum.optymalizacja.com/forum/24-

strony-do-oceny/,
http://forum.pcformat.pl/Nasze-strony-f,

http://www.e-mlodzi.com/wasze-strony-v{63.htm,

Krok po kroku

a. Przygotuyj tekst reklamowy opisujacy twoj firme wraz
ze wszystkimi danymi kontaktowymi.

b. Zaléz konto na kazdym ze znalezionych foréw dysku-
syjnych.

c. Wejdz do wlasciwego dzialu forum (,Ocen strong’
,Wasze strony” itd.) i kliknij w przycisk ,Nowy temat”.

d. Wypelnij pole ,Tytul” (wpisz tam nazwe swojej firmy
wraz z krotkim dopiskiem, np. ,Tworzymy ogrody na
wymiar — Ogrodnictwo Kowalski”).

e. Wypelnij pole ,Tres¢” (wklej przygotowany wezesnie]

tekst reklamowy, na wigkszo$ci foréw mozesz réwniez

doda¢ zdjecie).

14
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f. Gotowe.

Zauwaz, ze kazdy temat zalozony na forach, ktére wymieni-
fem powyzej, ma po kilkaset wyswietlen. Im wiecej forow
znajdziesz, tym wigkszy zasieg reklamy osiagniesz. Co wigcej
— kazdy taki wpis to linki, ktére podniosa pozycje twojej stro-
ny w wyszukiwarkach.

160. Lokalna karta rabatowa

Karta uprawnia do korzystania z ustug wybranych firm w pro-
mocyjnych cenach. Celem projektu jest wymiana klientow
pomiedzy lokalnymi firmami z réznych branz.

Przejmij inicjatywe i zapros do wspdlpracy osiem firm,
ktore sa liderami w swoich branzach na lokalnym rynku. Zor-
ganizuj spotkanie, na ktérym przedstawisz swoja propozycje.
Firmy nie konkuruja ze soba, wigc wspolpraca jest dla nich
bardzo oplacalna.

Kazda firma ustala wielkos¢ rabatu oraz asortyment, np.
serwis samochodowy — 6% na wymiane opon na letnie/
Zimowe,
sklep miesny — 3% na wszystkie tradycyjne kietbasy wla-
snej produkciji,
sifownia — 10% na miesieczny karnet,
kwiaciarnia — 5% na bukiet o wartosci wigkszej niz 60 z,
salon masazu — 15% na wszystkie ustugi.

15
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Jak to dziafa? Zalozmy, ze klient po skorzystaniu z ustugi
mechanika w prezencie otrzymuje karte rabatowa. Dwa ty-
godnie pdzniej ten sam klient chee kupi¢ bukiet kwiatéw. Ma
do wyboru dwie kwiaciarnie (jedna z nich nalezy do ciebie).
Klient zwykle wybiera twoja konkurencje, jednak tym razem
daje ci szansg, poniewaz udzielasz rabatu w ramach karty raba-
towej, ktora otrzymal od mechanika. Dla ciebie to znakomita
okazja do zbudowania zaufania, zaprezentowania fachowej
obslugi i przekonania klienta, aby kupowat juz tylko u ciebie.
Wiesz, ze klient posiada karte, wiec nie dajesz mu kolejnej.

Jak powinna wygladackarta? Karta rabatowa powinna mie¢
format wizytowki, dzigki czemu koszty jej produkeiji sa bardzo
male. Zakladajac, ze zdecydujecie si¢ wyda¢ 1000 kart, koszt
dla jednej firmy wyniesie ok. 20 z). Kazda firma otrzymuje
125 kart, ktore bedzie mogta rozda¢ swoim klientom.

Kazda strona karty powinna by¢ podzielona na cztery
cze$cl. Mamy wiec osiem czesci, ktore przeznaczone s dla
poszczegdlnych partneréw akeji: logo, dane kontaktowe oraz
informacja o rabacie.

Ustal termin waznosci karty. Wspélnie z partnerami ak-
cji ustalcie, czy karty beda wazne bez ograniczen, czy np.
przez sze$¢ miesiecy. Kazda firma moze réwniez wybrac,
ile razy mozna skorzystac z jej uslug w ramach jednej karty.
W tym przypadku w czesci karty przeznaczonej dla kon-
kretnego partnera powinny znalez¢ si¢ male kwadratowe
pola, ktére beda zakolorowane po kazdorazowym skorzy-
staniu z ustugi.
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Podsumowujac, za 20 zt az 1000 osob mieszkajacych
w twojej okolicy bedzie mialo motywacje, aby skorzysta¢
z twoich ustug. Mozesz réwniez o calej akeji poinformowa¢
lokalne media, ktore chetnie i za darmo opublikuja te infor-
macje. Wzmianka o twojej firmie dotrze do kilkudziesieciu
tysiecy osob.

164. Darmowa kawa dla klientow

Zaoferuj swoim klientom darmowa kawe. To maly (tani), ale
jednoczesnie bardzo mily gest, ktéry z pewnoscia zostanie do-
ceniony przez klientéw. Dla twojej firmy to bedzie kolejny atut,
wyrdzniajacy cie na tle konkurencji. Niby niewiele, jednak dla
klienta jest to wartos¢ dodana, ktérej nie ma u twojego konku-
renta. Dajesz klientowi cos wiecej. Ten maly upominek zacheci
go do podzielenia si¢ pozytywna opinia ze swoimi znajomymi.

197. Kartka z podziekowaniem

Klient ci zaufal i dokonal zakupu. To dla ciebie wielka warto$¢
— docen to i podzigkuj klientowi. Wiekszos¢ przedsigbiorcow
nie jest $wiadoma, ze wykorzystuja,c proste zabiegi marketin-
gowe, mozna zbudowa¢ lojalnos¢ klienta oraz zacheci¢ go do
polecania firmy.

Przygotuj podzigkowanie. Napisz kilka milych zdan i za-
pros do kontaktu w przyszlosci. Sklep z zegarkami moglby
uzy¢ takiego podzigkowania: ,Dzigkuje za skorzystanie z ofer-
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ty oraz okazane mi zaufanie. Wierzg, ze zegarek bedzie stuzyl
Panu bezawaryjnie przez wiele lat”

W zaleznosci od wartosci transakgji rozwaz dolozenie
rabatu na kolejne zakupy. W przypadku zegarka, ktory warty
jest kilkaset zlotych, bardzo dobrym pomystem bedzie dopi-
sek: ,Zyczac wiele zadowolenia z uzytkowania zegarka, pra-
gne udzieli¢ Panu 5% rabatu na zakup wszystkich akcesoriow
dostepnych w moim sklepie”.

Zle¢ stworzenie ladnego projektu grafikowi (sugeruje po-
dzigkowanie wielkosci wizytéwki). Jego koszt nie powinien
przekroczy¢ 20-30 zt. Zle¢ drukarni wydruk wiekszej liczby
podzigkowan — przelozy sie to na niska kwote za sztuke (ok.
10 gr). Podzigkowanie wraz z wlasnorecznym podpisem do-
pinaj do paragonu lub wkladaj do paczki z zamowieniem.

209. Jak zminimalizowac¢ liczbe
negatywnych komentarzy?

Klient jest bardziej sklonny do wystawienia negatywnej opinii
niz pozytywnej. Wzorowa obsluga oraz produkt dobrej jako-
$ci znacznie zmniejszaja ryzyko. Jednak jest grupa klientow,
ktorzy mimo wszystko sa niezadowoleni i czesto dzialaja zbyt
emocjonalnie.

Musisz by¢ szybszy niz klient. W zaleznosci od produktu/
ustugi, jaka oferujesz, w czasie od kilku godzin do kilku dni
od transakeji wyslij do klienta maila w stylu: W trosce o stale
podnoszenie jakosci obslugi chcialbym dowiedzie¢ sig, czy
wspolpraca z nami jest dla Ciebie satysfakcjonujaca’
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Ponizej umies¢ dwie podlinkowane odpowiedzi — w for-
mie kolorowych kwadracikow: zielonego z napisem ,tak”
i czerwonego z napisem ,nie”. Po kliknieciu ,tak” klientowi po-
winna otworzy¢ si¢ strona, ktéra zacheca go do wystawienia
pozytywnej opinii. Po kliknieciu w przycisk ,nie” klientowi po-
winna otworzyc si¢ strona z formularzem, w ktérym moze opi-
sa¢ swoje niezadowolenie. Wiadomos¢ trafi tylko do ciebie.

W ten sposob w duzym stopniu ograniczamy ryzyko poja-
wienia si¢ negatywnego komentarza w sieci. Klient swoja fru-
stracje przedstawi tylko tobie i prawdopodobnie nie bedzie
potrzebowal robi¢ tego kolejny raz gdzies indziej.

245. Wspotpraca strategiczna z inng firma

To skuteczna strategia, dzieki ktérej dotrzesz do nowych
klientéw bez generowania kosztow.

Przykfad. Firma zajmujaca si¢ kolportazem ulotek podjeta
wspolprace z drukarnia, dzigki czemu bedzie mogla zapro-
ponowac klientom réwniez wydruk. Drukarnia oprécz ustug
drukarskich bedzie mogta zaoferowa¢ swoim klientom usluge
kolportazu.

Firma zajmujaca si¢ dystrybucja, ulotek nie musi mie¢
maszyn drukarskich, ale dzieki wspélpracy z drukarnia moze
zaoferowa¢ klientom wydruk ulotek. Drukarnia zdobywa
nowe zlecenie bez jakiegokolwiek nakladu pracy, natomiast
firma kolportujaca otrzymuje prowizje od sprzedazy uslu-
gi drukarskiej. Klient jest zadowolony, poniewaz oszczedza
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swoj czas — w jednej firmie zamawia druk i kolportaz mate-
rialow.

Korzysci. Firmy, ktore nawiazuja tego typu wspolprace,
zwiekszaja swoje przychody — zyskuja nowy kanal sprze-
dazy wlasnych produktow i ustug. Dodatkowo obie firmy
moga przedstawi¢ klientowi ciekawsza i rozszerzong o do-
datkowe uslugi oferte oraz czerpa¢ zyski z prowizji od ich

sprzedazy.

Jak zacza¢? Znajdz firme, ktéra ma dlugi staz na rynku,
zdobyla zaufanie klientéw oraz oferuje ustugi i produkty
komplementarne w stosunku do tych oferowanych przez
ciebie (uslugi/produkty, ktére moglyby uzupelni¢ twoja
oferte).

Zastanow sig, w jaki sposob i na jakich zasadach mogliby-
Scie ze sobg wspolpracowaé. Gdy bedziesz mie¢ kilka pomy-
stow, Z0rganizuj spotkanie 1 przedstaw swoje propozycje.
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