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“Bez przygotowania tych punktow Twoje
kampanie reklamowe bedqg zwykiym
przepalaniem pieniedzy
z marnymi szansami na sukces”



WIEDZA WYNIKAJACA Z PRAKTYKI

Tylko w 2022r. przez moje rece przeszty budzety bedgce mokrym snem
wielu przedsiebiorcow, zarowno w Google Ads jak i Facebook Ads,
generujqgc jednoczesnie wielokrotny zwrot z inwestycji.

Koszt Konwersje Wartosc konw.
730 658,53 € 14 555,15 302055745 €
2 877 880,88 zt 29 431,30 15 010 435,05 zt

Budowanie optacalnych strategii marketingowych dla klientow, to moja
codziennosc, ktérg uwielbiam.

To co znajdziesz ponizej, to absolutne minimum tego,

z czego powienes zdawac sobie sprawe. Wprowadzenie

tych punktow w zycie najlepiej jak sie da, odmieni oblicze

Twojego marketingu i spowoduje, ze Twoje kampanie
zacznq zarabiac wielokrotnie wiecej pieniedzy

niz pochtaniajq.

“Przeciez tylko wtedy
robienie reklam ma sens!!!”

Jezeli do tej pory wielokrotnie probowates
podejs¢ do reklam bez wiekszych
sukcesodw, to z pewnosciq rozwigzanie lezy

w ktéryms z punktéw ponizej. \

W kazdej chwili, jezeli masz pytania, mozesz napisac
bezposrednio do mnie na adres: emil@beeontop.com

0 .
.9 (N MetaBusinessPartners



W LICZBACH

Nie mozesz wystartowac kampanii bez konkretnego wyniku, ktory
chcesz uzyskac.
Prowadzone przez siebie dziatania nalezy oceniac przez pryzmat
konkretnych liczb. Stwierdzenie, ze “chce sprzedac wiecej ustugi X,
albo produktu Y” nie wystarczy. Powinienes$ okresli¢

chcesz sprzedac?

Dlaczego to wazne? Dlatego, ze
tylko posiadajgc konkretny cel, jestes
w stanie realnie oceniac czy
przeprowadzona kampania sie
optacita, czy nie. Czy zarobites, czy
nie.

Kiedy zatozysz sobie, ze chcesz sprzeda¢ 15 sztuk, a sprzedasz
16 to wiesz, ze jest ok.
“Marketing to nie zadne czary mary, tutqj liczqg sie liczby”

11



miejsce na Twoje notatki

TERAZ , KTORE
CHCESZ OSIAGNAC

Chce sprzedac sztuk

lub

Chce sprzedac wiecej o sztuk, niz w zesztym tyg.
lub

Chce sprzedac o % wiecej niz miesigc temu.
lub

Chce osiggnqgc konwersji w kazdym tygodniu

trwania kampanii



TWOJA STRONA POWINNA BYC
PRZYGOTOWANA DO

Najbardziej niebezpieczny btgd w rozumieniu skutecznosci kampanii
reklamowych - to postrzeganie reklam jako elementdw, ktére generujq
sprzedaz. Rolg reklam, materiatu reklamowego jest sprowadzenie klienta
do punktu w ktéorym nastepuje konwersja/sprzedaz. Dziata to tak samo
w Swiecie rzeczywistym, jak i w internecie.

Pomysl - czy kupujgc buty w sklepie internetowym
bierzesz pod uwage wyglqd i przekaz reklamy w
procesie decyzyjnym?

“w sumie nie ma darmowej dostawy, ptatnosc tylko
przekazem pocztowym ale reklama byta taka dobra,
ze jednak kupie.” ?

Mysle, ze wiesz co mam na mysli ;)

Kiedy kupujesz przez internet, bierzesz pod uwage
wiele czynnikow, jednak

Twoja strona powinna by¢ maksymalnie zachecajqca do realizacji akcji,

na ktorej Ci zalezy (zakup, rejestracja, przestanie formularza, itd). Jezeli
sprowadzisz 1000 oséb na stroneg, ale nie masz ani 1 konwers;ji, to znaczy,

ze albo nie masz pojecia o tworzeniu reklam, albo nie przygotowates strony
do tego aby przynosita konwersje.

Z doswiadczenia wiem, ze najczesciej winna jest strona, lub oferta jest
niekonkurencyjna. (Jednak czesto gdy strona i oferta jest dobrze
przygotowana, mozna sprzedawac to samo co konkurencja, ale drozej)
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miejsce na Twoje notatki

ZASTANOW SIE | ODPOWIEDZ SOBIE,
A

PONIZSZE ELEMENTY:

Kazda ustuga lub punkt oferty posiada dedykowang podstrone;-ktéra
w catosci poswiecona jest tylko tej ofercie? Tak samo jak w sklepie
internetowym, jeden produkt = jedna podstrona.

TAK O NIE O

CTA - czyli wezwania do dziatania, najlepiej jedno i to samo w obrebie
danej podstrony prezentujqcej konkretng oferte?
np: Zarezerwuj wizyte, skontaktuj sie z nami, kup teraz?

TAK O NIE O

Czytelny i jasny nagtowek okresdlajgcy punkt oferty? Najlepiej jezeli
nagtowek zawiera w sobie od razu korzysci, np: depilacja
laserowa

TAK O NIE O

Dopracowana wersja mobilna - to juz nie sq zarty. tatwo dostepna
mozliwosc¢ realizacji konwersji, widoczne CTA, aktywny numer telefonu,

czyli taki, ktory po kliknieciu uruchamia w telefonie funkcje “wybierz numer”.
Rownie wazne jest dostosowanie obrazéw oraz brak koniecznosci przewijania
na boki (co czesto zdarza sie w zle skonstruowanych cennikach)

TAK O NIE O

Porzqdnie napisane teksty. Copywriting to nie jest “sztuka magiczna”.

Jezeli nie potrafisz napisac¢ dobrych tekstow, poszukaj specjalisty, poniewaz
sposob pisania o ofercie i korzysciach, ma ogromne znaczenie.

Czesto widze teksty o maszynach do depilacji na stronie, ktéra ma
sprzedawac zabieg. Czy jak kupujesz ubrania to rowniez chcesz czytac¢ o
maszynie do szycia?

Powyzsze rzeczy potrafig znaczqgco zmniejszyc¢ ilos¢ konwersji na stronie WWW.
Pamietaj - to nie reklama sprzedaje, tylko Twoja strona/sklep. 22



UPEWNLJ SIE, ZE MASZ
PODLACZONE DO STRONY
[

Wyobraz sobie, ze podrozujesz po nieznanym Ci miescie.

Bez wskazéwek z nawigaciji o tym, ze idziesz w ztym kierunku bedziesz
btqdzi¢ a kazdy kierunek bedzie wydawac sie réwnie dobry i zty
jednoczesnie.

Realizujgc kampanie marketingowq potrzebujesz zbierac oraz interpretowac
dane naptywajgce zaréwno z panelu reklamowego, jak rowniez
bezposrednio ze strony.

Te dane pozwolqg Ci podejmowac odpowiednie decyzje optymalizacyjne.

Kiedy widzisz, ze wiele oséb wchodzi na strone, do
ktorej kierujesz ruch reklamowy, ale wiekszos$¢ z nich
nawet nie czyta i nie przewija strony gtebiej - od razu
mozesz podjqc¢ dziatanie i wprowadzi¢ zmiany na
stronie.

Kiedy widzisz, ze klienci czytajq opis ale nie
konwertujq zweryfikuj, czy na pewno dobrze jest
widoczny numer telefonu i czy umiescites
odpowiednie wezwanie do dziatania.

System reklamowy - to najczesciej suche dane o kosztach. Bez

wigczenia dodatkowych kolumn wiesz tylko ile wydates$ i ile byto klikniec.

To nie sq dane, ktére pozwalajg zmienic¢ cokolwiek na lepsze.

Wiele razy widziatem kampanie puszczone bez jakiejkolwiek kontroli,

a potem nastepowata frustracja. Jednak to nie jest wina reklam, tylko
reklamujgcego, ktory nie rozumie, ze aby miec dobre wyniki - trzeba czegos
wiecej niz “wtqgcz i zapomnij”
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miejsce na Twoje notatki

w
KONTEKSCIE TWOJEJ KAMPANII
| STRONY WWW

zainstalowany Google Analytics w wersji GA4 (GA3 zostanie wytgczony
z dniem 1.07.2023)

zainstalowany Pixel Facebooka

warto skorzystaé réwniez z tego narzedzia ( ):

Microsoft Clarity - umozliwia “nagrywanie” sesji uzytkownika, jego klikniec,
ruchdw myszy, gtebokosci przewijania strony czy tworzenie map cieplnych
strony. W potqgczeniu z danymi z Analytics pozwala to szybko wytapac

miejsca na stronie, ktore pozbawiajg nas konwers;ji.

Jako wtasciciel biznesu nie musisz znac sie na dziataniu tych narzedzi,
jednoczesnie masz petne prawo oczekiwaé tego od kogos, kto bierze
od Ciebie pienigdze za zarzqgdzanie kampaniami.

W przeciwnym przypadku istnieje wysokie prawdopodobienstwo tego,

ze budzet sie skonczy a wymarzone konwersje sie nie pojawiq.
Ze swoimi klientami zawsze pracuje na twardych liczbach i analizach.
Nie obiecuje wynikow z kosmosu, a kiedy widze, ze strona wymaga

poprawek - bo tak pokazujg statystyki - to sqg one wprowadzane.

Jednak bez zainstalowanych narzedzi analitycznych wszyscy jestesmy

jak dzieci we mgle.

3.2



CZY MASZ ZDEFINIOWANE
+

NIESTANDARDOWE NA WWW?

Jezeli masz potgczony piksel Facebooka ze strong WWW, oraz Google
Analytics to juz znajdujesz sie w grupie osob, ktore majqg lepsze dane na
temat wynikéw dostarczanych przez prowadzone kampanie.
Jednoczesdnie warto miec¢ swiadomosc¢ tego, ze aby uzyskiwac¢ naprawde
dobre rezultaty potrzebne sq dane o konkretnych zdarzeniach, ktore
realizuje na stronie nasz potencjalny klient.

Wdrozenie podstawowej analityki, dostarczy nam danych o samej wizycie,
dtugosci jej trwania, oraz podstawowym poziomie zaangazowania.

Jednoczesnie nie dowiemy sie, czy konkretna osoba:

» przestata formularz kontaktowy

« dotkneta numeru telefonu (na smartfonie) celem

potgczenia z firmq

« dokonata rejestraciji/rezerwacji wizyty

e czy rozpoczeta wypetnianie danych na stronie ptatnosci

» czy podjeta interakcje na stronie produktu celem

dostosowania produktu (rozmiar, kolor, ilos¢, itd)

» czy zostata zrealizowana jakakolwiek akcja na ktorej nam
zalezato

Wszystkie te dane pozwolqg Ci utworzy¢ odpowiednie grupy odbiorcow, ktore z kolei
pozwolq kierowac odpowiednie reklamy do oséb, ktore byty najbardziej
zaangazowane = najblizej zakupu.

Utworzysz rowniez grupy osob ktore zaczety juz zakup na stronie ptatnosci, ale z
jakiegos powodu przerwaty ten proces, oraz tych ktore zrealizowaty konwersje.
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Nie ma sensu reklamowac ustugi ponownie (co kosztuje przeciez Twoje pienigdze)
osobie, ktéra dopiero co zrealizowata konwersje.

Osoba, ktéra przerwata proces zakupu - potrzebuje by¢ moze jakiejs pomocy,
informaciji, lub zwyczajnie przypomnienia - moze przerwata dlatego, ze akurat
musiata wysigsc z autobusu?

Osoba, ktora dostosowata produkt, lub przeglgdata opis ustugi az do samego
konca - ale nie zdecydowata sie na dalsze kroki - wymaga rowniez zupetnie
innego podejscia i innego materiatu reklamowego w zwiqzku z tym, ze znajduje sie
na innym etapie swojego procesu zakupowego. Waha sie, szuka idealnego
rozwiqgzania. To jest pora na reklame, ktora utwierdzi jg w tym, ze to wtasnie Twoja
oferta jest najlepszym wyborem.

miejsce na Twoje notatki

WYPISZ TERAZ /AKCJE
, KTORE
CHCESZ MIERZYC

Co jest dla Ciebie celem jako zdarzenie/konwersja?

» zakup O

* rejestracja na wydarzenie O
» kontakt z formularza O
* klikniecie numeru telefonu O

* przejscie na strone kontakt O

Wpisz ponizej wtasne pomysty na zdarzenia, ktore sq dla Ciebie wazne:

* klikniecie przycisku
* przejscie na strone

+ klient podejmuje akcje polegajgcqg na

4.2



UPEWNLJ SIE, ZE TWOJ
MARKETINGOWY,

Wyobraz sobie swoje wiasne zakupy w internecie. Gdybys$ miat kupi¢ nowe
buty, najpierw szukasz réoznych mozliwosci, sprawdzasz rézne modele.

Na ostatnim etapie, kiedy masz juz wybrany konkretny model

buta - sprawdzitbys prawdopodobnie rozne sklepy w poszukiwaniu
najlepszej ceny, ale zwrocitbys tez uwage na ustugi dodatkowe, typu
wydtuzony czas na zwrot i darmowa dostawa.

Jednoczesnie jest znacznie wieksze prawdopodobienstwo,
ze zrealizujesz zakup w sklepie, ktéry w umiejetny sposob
wroci do Ciebie przy pomocy reklam remarketingowych

przypominajgc Ci o tych wtasnie dodatkowych korzysciach.

Korzysciach ktére czesto sq warte zaptacenia kilku a nawet
kilkudziesieciu ztotych za pewnos¢ co do mozliwosci zwrotu
nawet po kilku tygodniach, darmowej przesytki zwrotnej i
ogolnie darmowej dostawy czy gratisow.

Jezeli nie robisz remarketingu - skazujesz caty swéj marketing
na niepowodzenie. Klient bardzo rzadko zdecyduje sie na zakup
od razu.

Wiasnie z tego powodu, powiniene$ miec¢ zaplanowane
uruchomienie kampanii po tym, jak klient wyjdzie z Twojej strony
nie realizujgc akcji na ktorej Ci zalezato.
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miejsce na Twoje notatki
SWOJ
KORZYSTAJAC 2 PRZYKLADOW

Grupa osob, do ktérej chcesz kierowa¢ komunikat rozwiewajgcy wszelkie
watpliwosci jakie mozna mie¢ wzgledem Twojego produktu/ustugi,

to osoby ktore byty najblizej konwersji. Zatem jezeli ktos byt na stronie
koszyka, ale nie zakupit. Réwnie dobrze moze to byc¢ osoba, ktéra

po przeczytaniu opisu ustugi i przejsciu na strone kontaktu nie wykonata
potgczenia lub nie przestata formularza. Takg osobe co$ mogto zwyczajnie
rozproszyc¢ i zapomniata zfinalizowac¢ swoje zamiary.

Grupa prawie zdecydowanych, na postawie zdarzen.

Grupa 0sob, ktora wyszta praktycznie natychmiast ze strony, w czasie
ponizej 10s. do takiej grupy z kolei nie chcesz kierowac zadnej reklamy.
Sq to osoby, ktore najczesciej kliknety reklame przypadkiem.

Grupa oséb do wykluczenia, na podstawie czasu wizyty.

Grupa osob, ktore spedzity duzo czasu na stronie opisujgcej ustuge,

jednak nie probowaty podjg¢ kontaktu. Prawdopodobnie zabrakto
informaciji, ktére rozwiatyby wagtpliwosci tych osob, co do stusznosci wyboru.
Przejrzyj strone produktu/ustugi i skonstruuj taki komunikat
remarketingowy, ktory odpowiada na leki i obiekcje wzgledem

Twojej oferty, ktérych nie rozwiates$ na stronie. Po raz kolejny to

pokazuje, jak wazna jest w catym procesie strona WWW.

Grupa osdéb “niedoinformowanych”, do ktérych skieruj komunikaty
poszerzajgce wiedze i pewnosc co do Twojej ustugi.

Masz wtasne pomysty? Wpisz je ponizej:

5.2



ZAPLANUJ
ZWIEKSZENIA
Z MARKETINGU

Super, wpadajq pierwsze sprzedaze lub, méwiqc inaczej konwersje.
Nie kazdy sprzedaje przy pomocy strony, niektorzy oczekujg kontaktu
lub przestania formularza. Co dalej dzieje sie z tymi klientami?
Pozwalasz im iS¢ swojq drogq czy masz opracowane ustugi/produkty
dodatkowe?

Czasem faktycznie nie ma szans sprzedac¢ czegos
wiecej od razu. Jednak mozna do takiej osoby wrécic
za miesigc a czasem za pot roku. Caty ten proces
powinien by¢ zaplanowany i dziata¢ skutecznie.
Sprzedaz temu samemu klientowi jest o wiele
tatwiejsza i tansza od pozyskania nowego klienta.

Jest wiele branz, w ktérych zysk z marketingu pojawi sie
dopiero wtedy, kiedy raz pozyskanego z pomocqg

reklamy klienta naktonimy do ponownych zakupow.
Wykorzystamy do tego pozyskane przy pierwszym kontakcie
dane. Moze to by¢ mailing, kampania sms lub remarketingowa.
Z doswiadczenia wiem, ze najtaniej jest

ponownie dotrzec¢ do takiego klienta drogg mailowq lub
telefonicznie.

6.1



miejsce na Twoje notatki

ZE MNA
\ZY

Ustugi kosmetologiczne to doskonaty przyktad branzy, w ktorej zysk z
klienta najlepiej wida¢ w czasie. Budujemy tzw. LifeTime Value klienta.
Zatem po pozyskaniu klienta za 224zt wydane na reklame, zarabiamy

na nim za kazdym razem kiedy zadzwonilismy do niego lub wystalismy maila
a nastepnie klient ponownie skorzystat z naszych ustug.

Dopoki przychodzi i zostawia pienigdze sumujemy jego LTV. Szybko moze
sie okazag, ze klient ktérego pozyskalismy za 224zt wniést do firmy kilka
tysiecy ztotych w ciggu roku.

Bardzo podobnie wyglgda to w branzy ksiegowosci.

Pomysl co jeszcze mozesz zaproponowac swojemu klientowi i w jakiej
perspektywie czasowej. Jezeli nie masz nic takiego to koniecznie nawiqgz
wspotprace z jedngq lub kilkoma firmami, ktore w zamian za regularne
zamowienia, bedq Ci sprzedawac swoje produkty tanie;j.

Ty zarobisz dodatkowe pienigdze, a Twoj klient po pierwsze poczuje sie
bardziej “zaopiekowany”, a po drugie zostawi u Ciebie dodatkowe
pienigdze. Wymowke mozesz miec tylko wtedy gdy prowadzisz zaktad
pogrzebowy. ;)

Masz wiasne pomysty? Wpisz je ponizej:

Kiedy klient kupuje moge zaproponowac takie
rzeczy jak:
po dniach / tygodniach
po dniach / tygodniach
po dniach / tygodniach
po dniach / tygodniach
JO,
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MATERIALU REKLAMOWEGO

BY MARKETING BYL OPLACALNY

Na sukces samej kampanii sktada sie wiele elementow, ktore dla mniej
doswiadczonych oséb wcale nie sq oczywiste.

i niestety najczesciej pomijanych jest kwestia optymalizacji materiatu
reklamowego.

Stojqg za tym proste liczby, ktore pokazq Ci, ze to sie zwyczajnie optaca,
poniewaz pozwala wygenerowac wiecej konwersji przy uzyciu tego samego
budzetu.

Jezeli chcesz mie¢ marketing, ktory przynosi wiecej pieniedzy niz pochtania,
zwyczajnie musisz to robic¢. Zatdzmy ze tworzysz reklame i - uzywajgc
jednego obrazu - wydajesz 1000z, generujqgc 20 konwersji. Zatem w tym
przyktadzie za kazdg konwersje zaptacites 50zt.

To teraz wyobraz sobie, ze uzytes kilku réoznych
obrazow i okazato sie juz po wydaniu 15z, ze jeden
z nich dziata nawet 3 razy lepiej niz pozostate...

Wychwytujesz taki materiat reklamowy badajgc odpowiednie statyki na
koncie reklamowym i wstrzymujesz te mniej skuteczne reklamy
oszczedzajgc ogromngq czes$c budzetu. Bez testow ten budzet bys
zwyczajnie zmarnowat.

Dzieki temu ta najskuteczniejsza reklama - réwniez wyda 1000zt - dostarczy
Ci jednak 60 konwersji.

Wcigz masz wgtpliwosci, ze warto robic¢ testy materiatéw reklamowych?
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miejsce na Twoje notatki

, BY ZWIEKSZYC
SKUTECZNOSC KAMPANII*

*czyli pozyskiwania ruchu!

Testy najlepiej realizowac uruchamiajgc jednoczesnie nie wiecej niz 3
reklamy réznigce sie np. kolorem tekstu na obrazie lub tym samym tekstem,
ale z réznym obrazem.

Nie zmieniaj zbyt wielu elementow w jednej turze testow, bo nie bedziesz
wiedziec¢, co zadziatato na korzys¢, a testujgc warto wyciggac wnioski o
tym co dziata, a co nie - na przysztosc.

Po wyodrebnieniu reklamy, ktéra osigga najwyzszy “CTR Linku”, zatrzymaj
dwie najstabsze i wrzu¢ na testy dwie kolejne reklamy.

Cel tego jest taki, aby nie wydawac pieniedzy na reklamy, ktére majg CTR
linku ponizej 3%.

Jesli masz problem z osiggnieciem takich parametréw, to znaczy, ze nie do
konca rozumiesz, jak budowac komunikacje marketingowq ze swoimi od-
biorcami. Warto wtedy umowic sie na konsultacje z nami lub kims, kto ma
pojecie o komunikacji sprzedazowej w marketingu.

Reklama nr1 - CTR Linku =
Reklama nr2 - CTR Linku =
Reklama nr3 - CTR Linku =
Reklama nr4- CTR Linku =
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Semmaa
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8.2



CO TERAZ?

DLATEGO

Dlatego, jezeli nie jestes pewien, jak zrealizowac

ktorykolwiek punkt, nie wahaj sie ze mng skontaktowac.
Moj zespot zajmuje sie takimi dziataniami
dla naszych klientow kazdego dnia.
Wierze, ze jesteSmy w stanie pomaoc w realizacji
zamierzonych celow marketingowych rowniez Tobie.

biuro@beeontop.com 731233462 beeontop.com

Bee On Top Sp. Z O.0.

Dane Firmowe: Biuro operacyjne: Dane kontaktowe:
Armii Krajowej 40 Wyszogrodzka 5a/14 biuro@beeontop.com
09-410 Ptock 09-410 Ptock 505-122-704

NIP: 774 322 74 08
REGON: 363820070
KRS: 0000604827



