Osobom, ktére byty na stronie z podziekowaniem za rezerwacje (to moga by¢ tez osoby,
ktérych mamy e-maile i wiemy, ze sa naszymi klientami), mozemy wyswietla¢ promocje
za polecenie nas dalej, zachete do zostawienia recenzji itp.

Oczywiscie sprawa si¢ komplikuje, jesli nasza sprzedaz odbywa sie poza internetem. Tu-
taj mozna zrobi¢ podobny model, z ta r6znica, ze w momencie, w ktérym dokonywany jest
zakup poza siecig, musimy w jakis inny sposéb uzyskac¢ informacje o takiej osobie. Mozemy
wyprodukowaé QR kod®, ktéry bedzie nalezafo zeskanowacé po to, aby ktos wszedt na strone.
Mozemy zaoferowac kod promocyjny do wpisania w formularzu na stronie, zbiera¢ e-maile
podczas wykupywania ustugi, umozliwi¢ wykorzystanie dodatkowych elementéw online — po
zalogowaniu sie do aplikacji badz wejsciu na strone, ktére umozliwi logowanie za pomoca
Facebooka. Te wszystkie elementy pozwolg nam potaczy¢ swiat offline z tym w mediach spo-
lecznosciowych, a méwimy tu w sumie tylko o Facebooku i Instagramie. Podobne mechanizmy
sq tez naturalnie na innych portalach.

Rys. 6. Przyktadowy lejek sprzedazowy

Zrédtio: opracowanie wiasne.

69 Taka czarno-biafa krateczka, ktéra po zeskanowaniu odpowiednia aplikacja moze przenies¢ nas na
strone internetowa, wyswietli¢ kod albo zrobi¢ kilka innych magicznych rzeczy.

“ 2. Randka (nie) w ciemno



Jesli nie chcemy korzystac z reklam, sytuacja jest jeszcze troche bardziej skomplikowana. Ponie-
waz nie mamy bezposredniej mozliwosci okreslenia, w jakim momencie nasi klienci sie znajduja.
Mozemy starac sie wykorzysta¢ e-maile i stworzy¢ podobna Sciezke wykorzystujac newsletter.

Jedli jednak chcemy korzysta¢ tylko z mediéw spotecznosciowych, warto zrobi¢ uprosz-
czony lejek, w ktérym na fanpage’u publikujemy raczej tresci ogdlnoinformacyjne, natomiast
zainteresowane osoby odsytamy do grupy, ktéra bedzie zawierata juz duzo bardziej sprze-
dazowe tresci.

Nawet, jesli chcesz mie¢ tylko fanpage, warto pamieta¢ o tym, aby tworzy¢ zaréwno posty
do osdb, ktore stykaja sie z Toba po raz pierwszy, jak i takie, ktére beda angazowaly, i réwniez
takie, ktére beda sprzedawaty. Bardzo czestym bfedem jest to, ze nie wykorzystuje sie tych
réznych formatéw i strony petne sa albo samych ofert, ktére kieruja do sprzedazy, albo maja
same posty, ktére angazuja i trzymaja uzytkownika tylko i wytacznie na Facebooku, na ktérym
nie dokonuje sie sprzedazy, albo s to posty, ktére moze buduja wizerunek, ale nic poza tym.
Mieszanie tych réznych funkgji jest podstawa komunikagji.

Wiecej o lejkach sprzedazowych i Sciezce zakupowej bedzie réwniez w rozdziale 9. Pora
wreszcie wybrac sie na randke. Ale co zrobi¢, zeby byta...

Btad!
Jeden typ postéw na fanpage’u (sprzedazowe, wizerunkowe itp.) — nie prébujemy
przeprowadzi¢ odbiorcéw przez lejek sprzedazowy nasza komunikacja.

2.3. ldealna randka

Istnieje szansa, ze minefo duzo czasu, odkad bytes/-bytas na ostatniej randce. Pozwol wiec,
ze przypomne kilka istotnych zasad, ktére moga wptyna¢ pozytywnie na sukces spotkania
z druga osoba (niezaleznie od tego, czy jest to jeden z pierwszych momentéw na poznawanie
sie czy nasz zwiazek juz troche trwa i ta relacja jest pogfebiona):

= Naczelng zasada randki jest to, zeby jej nie zdominowac. Jesli bedziesz bez przerwy gadac¢
o sobie (i w ogdle, jesli bedziesz bez przerwy gadad!), istnieje ogromna szansa, ze druga
strona nie bedzie miafa najmniejszej ochoty spedzac z Toba czasu. Identycznie w komu-
nikacji w mediach spotecznosciowych: jesli bedziesz marka, ktéra bedzie méwita tylko
i wyfacznie o sobie (i ciagle méwita bez stuchania), nie wzbudzisz niczyjego zaintereso-
wania. Kazda dobra randka ma przestrzen, w ktérej zadajesz pytania osobie, z ktora sie
spotykasz, stuchasz jej odpowiedzi i wykazujesz zainteresowanie jej zyciem. Jako marka
staraj sie rowniez publikowac takie tresci, ktére wykaza zainteresowanie Twoimi klientami.
Pytaj ich o problemy, doswiadczenia w zwiazku z Twoim produktem czy ustuga. Mozesz
réwniez pytac o inne rzeczy, ktére nie dotycza bezposrednio Twojego biznesu. Ale pa-
mietaj, zeby stara¢ sie w miare trzymac tematu. Jesli wiec masz biuro podrézy, mozesz
pyta¢ o ulubione wycieczki, kraje, ktére warto zwiedzi¢ (nawet jesli odpowiedzi nie beda
obejmowaty tego, co aktualnie masz w ofercie, ale moze bedzie to wiasnie inspiracja, aby
poszerzy¢ swoje ustugi), czy niezbednik wakacyjny lub polecane restauracje wakacyjne.

2.3. ldealna randka



