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Weciagnij klienta w swe sieci
 Zdecyduj sie tylko na takg nazwe firmy, kt6ra posiada wolng domene
¢ Obowiazkowo stworz strone internetowa
* Zat6z konta w serwisach spotecznosciowych
e Zacznij pisa¢ firmowy blog
* Obserwuj Twoja konkurencje i czerp z jej doswiadczen
e Zainstaluj oprogramowanie monitorujace statystyki strony
¢ Promuj tych, ktérzy promuja Ciebie
¢ Ciesz sie wolnoscia, baw sie i pozwol sie odnalez¢ swoim klientom!

LJezeli masz wiecej pieniedzy niz szarych komdrek, mozesz koncentrowac swoje
wysitki na outbound marketingu. Jezeli jednak masz wiecej szarych komdrek
niz pieniedzy, skup sie na inbound marketingu. Przeczytaj te ksiazke”.

Guy Kawasaki

Przestan marnowacé pieniadze na komunikaty marketingowe, ktore nikogo nie ohchodza!

Uwazasz, ze to Ty szukasz klientéw, ale tak naprawde oni chca pozna¢ Ciebie! Jesli weiaz
wyznajesz stare zasady rynkowe, wedtug ktérych

(@) marketing polega na tradycyjnych, podrecznikowych dziataniach,

(b) Ty musisz skupiac sie na akcjach reklamowych w mainstreamowych mediach,

(¢) Twoj sukces zalezy od zasobno$ci Twojego portfela

— nie ma mozliwosci, zebyscie mogli sie spotkac.

Dzisiaj Twoi klienci spedzaja czas na Facebooku i Twitterze, bawig sie z YouTube, czerpia
informacje za pomoca Google”a i wyrazaja swoje opinie na blogach. Zastanéw sie, czy
maja szanse odwiedzi¢ Cie w mediasferze spotecznosciowej? Czy Twoja strona internetowa
to marketingowe centrum spotkan?

Aby dotrze¢ do wspotczesnego nabywcy, przestan koncentrowac sie na wysytaniu wiadomosci
na zewnatrz i skoncentruj sie na przyciaganiu klientdw do siebie. Zasady prowadzenia
marketingu ulegty zmianie, jezeli zatem chcesz odnie$é sukces, musisz wykorzystaé te
zmiany dla wiasnych potrzeb. Autorzy tej ksiazki, zatozyciele firmy HubSpot, przedstawiaja
narzedzia i strategie, ktore pozwola Ci:

* poprawi¢ Twoja pozycje w rankingach wyszukiwania w Google”u;

* stworzy¢ blog w celu promowania firmy;

* budowac i pielegnowac sieci kontaktow w serwisach spotecznosciowych;

* analizowac skuteczno$¢ dziatan podejmowanych w sieci.
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Inbound marketing

Przyczyng naszych kltopotow nie jest to,
czego nie wiemy,

ale to, czego jestesmy catkowicie pewni,
a jednak takie nie jest.

— Mark Twain






ROZDZIAL 1.
Zmienit sie sposob robienia
zakupdw... a czy zmienit sie
Twoj marketing?

Podstawowym zadaniem marketera jest zachwalac
wszem wobec swoje produkty i ustugi, aby ludzie je
Kupowali. Chcac dotrze¢ do potencjalnych klientow, mar-
keterzy postuguja sie roznymi kombinacjami metod out-
bound marketingu, takich jak wysyilka e-mailowa, tele-
marketing, wysyilka bezposrednia, reklama telewizyjna,
radiowa i drukowana czy targi i imprezy wystawiennicze.
Problem z tymi tradycyjnymi technikami marketingo-
wymi polega na tym, ze utracity one swoja skutecznosc
w przekazywaniu kKomunikatu, poniewaz ludzie coraz
lepiej radza sobie z blokowaniem czynnikow zakioca-
jacych im codzienne zycie.

DziesieC lat temu zakup duzej listy e-mailowej z dany-
mi ,wyselekcjonowanej grupy docelowej” i rozestanie
na te adresy newsletterow oraz ofert bylo calkiem sku-
teczng metodaq. Dzis internauci rutynowo stosujg roznego
rodzaju filtry antyspamowe, a przepisy prawa znacznie

25
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ograniczajg mozliwos¢ rozsytania ,niczamowionych wia-
domosci” do adresatow, z Ktorymi firma nie utrzymuje
relacji biznesowych. Z danych firmy badawczej Marke-
tingSherpa wynika, ze przecietny wskaznik otwierania
takich wiadomosci spadt z 39 procent w 2004 roku do
22 procent w roku 2008.

Dziesie¢ lat temu skutecznym rozwigzaniem byto zor-
ganizowanie wewnetrznego zespotu ds. sprzedazy lub
Korzystanie z ustug zewnetrznej firmy telemarketingowe;.
Ostatnio jednak identyfikacja numeru dzwonigcego stata
sie standardowa funkcja telefonow domowych, biuro-
wych i Komorkowych, a coraz wiccej Amerykanow zapi-
suje sie rowniez na liste Do Not Call Registry*. Dzi$ nawet
najlepiej wyszkolony telemarketer moze spedzi¢c caty
dzien ze stuchawka przy uchu i nie przeprowadzi¢ ani
jednej sensownej rozmowy z potencjalnym klientem.

Dziesicc lat temu rozestanie listOw w ramach wysyiki
bezposredniej Kierowanej do szerokiego grona adresa-
tOw byto skutecznym sposobem pozyskiwania nowych
Klientow — najlepiej wiedzg o tym firmy oferujgce karty
kKredytowe — poniewaz wtedy ludzie z zacickawieniem
otwierali otrzymywane przesyiki. Dzis w skrzynkach
pocztowych oprocz pojedynczych rachunkow zalegajg
sterty reklam, w zwigzKu z czym ludzie zwracaja na nie
mniejszg uwage.

Dziesie¢ lat temu zainwestowanie Kilkudziesieciu
lub Kilkuset tysiccy dolarow w reklame telewizyjng byto

! National Do Not Call Registry — amerykanski otwarty spis
numerow telefonow, Ktorych wiasciciele nie zycza sobie rozmow
z telemarketerami — przyp. ttum.
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Réinica miedzy wysytka bezposredniz a reklamami zasmiecajgcymi skrzynke

Jarek
W pracy

Nieco pozniej,
w domu

lle reklam, ktére tylr.o
zadmiecajy skrzynkg
Jakie to marnotraw.

Przy odrobinie szczeica
ta wysytka bezpodrednia

pozwoli mi pozyskad
nowych klientow...

\\g@

sytka bezposrednia to listy, ktore asz jako marketer,
areklamy za mnecalqc:flgzynh; to prg:sy-liu kmtrzgamumz jako konsument

gwarantowanym sposobem dotarcia do szerokiej grupy
odbiorcOw. Dzis coraz wiccej ludzi ma w domu cyfrowe
urzadzenia nagrywajace, ktore umozliwiaja pomijanie re-
klam. Co wiecej, mozemy dzis wybiera¢ sposrod na-
prawde licznych kanalow, a ponadto rownie ciekawe
materiaty wideo znajdziemy w internecie. Nas ten sze-
roki wybor cieszy, reklamodawcow — niekoniecznie.

Dziesie¢ lat temu reklamy radiowe docieraty do ludzi
w ich samochodach, domach i miejscach pracy. Poja-
wienie sie radia satelitarnego znaczgco zmniejszyto
skutecznosc reklam, a powstanie iPoda i serwisu iTu-
nes zdecydowanie ograniczylo liczbe osob stuchajacych
radia w domu i w pracy.

DziesieC lat temu targi byty stuprocentowo pewnym
sposobem docierania przez firmy do innych firm. Dzis
wiele tego rodzaju imprez albo przestato istnie¢, albo
boryka sie ze znacznym spadkiem odwiedzajacych.
Ludzie wolg juz nie wydawac pienicdzy na samoloty,
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hotele itd. Dzi$ na targach pojawia si¢ bardzo wiele osob
szuKajgcych pracy oraz innych sprzedawcow, potencjal-
nych Klientow jest natomiast coraz mniej.

Jak pokonad kryzys w branzy targowej

Dziesiec¢ lat temu czasopisma branzowe miaty wielu
prenumeratorow, a wickszos¢ przedstawicieli Twojego
rynku z uwaga czytata ukazujgce sic w nich artykuty. Dzis
te same czasopisma tracg czytelnikow i redukujg zatrud-
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nienie. Ci wysoko wykwalifikowani pracownicy zakla-
daja blogi — niektore z nich zyskaty sobie wicksza po-
pularnos¢ niz same czasopisma branzowe.
Podsumujmy: ludzie majg serdecznie doscC tradycyj-
nych zabiegdw marketingowych i w dos¢ duzym stopniu
opanowali sztuke odcinania si¢ od marketerow.

Kto zabrat moich klientow?

W porownaniu z okresem sprzed Kilku lat dzis ludzie
zupelnie inaczej robia zakupy i zupetnie inaczej gromadzag
informacje. Marketerzy musza sic przystosowac, w prze-
ciwnym bowiem razie grozi im wyginiecie. Zakupy i gro-
madzenie informacji dokonuja sie obecnie w internecie —
pytanie tylko, gdzie doktadnie oraz w jaki sposob inter-
net jest w tym celu wykorzystywany. Internet mozemy
podzieli¢ na trzy podstawowe obszary.

Ludzie Korzystaja przede wszystkim z wyszuKiwarek
internetowych, takich jak Google. Przecietny cztowiek
poszukujgcy informacji wykonuje Kilkadziesigt operacji
wyszukiwania dziennie — nie decyduje sie na rozmowe
z przedstawicielem handlowym, nie czyta spamu, nie
oglada reklam telewizyjnych i nie leci na targi, tylko siada
przy domowym biurku i szuka interesujgcych go infor-
macji za pomocg wyszukiwarki Google. Chcac wykorzy-
sta¢ zalety tej nowej rzeczywistosci, marketerzy musza
gruntownie zreformowac¢ swoje podejscie do marke-
tingu — musza przebudowac je od podstaw.

Kolejnym internetowym obszarem pozysKiwania infor-
macji jest blogosfera, na ktora sktada sie ponad sto
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milionow blogow (w chwili pisania tego tekstu). Prakty-
cznie kazda branza i nisza rynkowa ma grupe swoich
internctowych guru, z Ktorych czes¢ ma sporo do prze-
Kazania. Przedstawiciele Twojej grupy docelowej nie czy-
tajg juz czasopism branzowych, przerzucili sic bowiem
na wyszukiwarki internetowe i blogi pisane przez tych
samych ludzi, ktorzy Kiedys pisali do prasy specjali-
stycznej.

Trzecim obszarem, w Ktorym Kupujemy i w Ktorym
szukamy informacji, jest mediasfera spotecznosciowa —
jest to zbiorowa nazwa serwisOw okreslanych rowniez
mianem mediow spotecznych, takich jak Twitter, Face-
book, StumbleUpon, LinkedIn, Digg, Reddit czy YouTube.
Serwisy te rozpoczetly dziatalnosc jako niszowe projekty
dla amatorow nowinek technicznych, udato im si¢ jednak
przebi¢ do gtbwnego nurtu.

Chcac odniesc¢ sukces i zwickszy¢ swoje przychody,
musisz odpowiednio dostosowac¢ marketing swoich pro-
duktow, uwzgledniajgc przy tym to, w jaki sposob Twoi
potengjalni Klienci pozyskuja informacje o Twoich produk-
tach i w jaki sposob dokonujg zakupow. Wiasnie temu
celowi stuzy inbound marketing.

Inbound marketing w akgji
— Barack Obama na prezydenta

Mozesz zastosowac te same zasady marketingu, Ktore
wykKorzystal Barack Obama w swojej kampanii prezy-
denckiej z 2008 roku — niezaleznie od tego, jakie sa



Zmienit sie sposéb robienia zakupéw... 37

Twoje poglady polityczne. Kampania ta stanowi dosko-
naty przykitad zastosowania inbound marketingu w celu
pokonania silniejszych i dysponujgcych wickszymi srod-
Kami rywali.

W prawyborach rozgrywajgcych sie na tonie macie-
rzystej partii Barack Obama wystepowat jako mato znany
senator, odbywajacy wilasnie swoja pierwsza kadencje
w stanie Illinois. Postanowit jednak stawiC czota dyspo-
nujacej wielkimi funduszami maszynie wyborczej Hillary
Clinton. Juz na wczesnym ctapie prezydenckiego wyscigu
Obama zdat sobie sprawe, ze zastosowanie tych samych
regut marketingu tradycyjnego doprowadzi do rozgry-
wania walki na polu wybranym przez jego oponentke —
wiedziat rowniez, ze wowczas szala zwyciestwa przechyli
Sie na jej strone.

Fundusze zgromadzone na starcie przez Obame nie
mogty rownac sic z tymi, Ktorymi dysponowata Hillary
Clinton. W zwigzku z powyzszym Obama nic mogt kon-
kurowac z nig w Kampaniach e-mailowych, telemarke-
tingu, wysylkach bezposrednich oraz reklamach radio-
wych i telewizyjnych. Zamiast gra¢c wedlug ustalonych
regul, senator postanowil wyznaczy¢ zupelie nowe
reguty — w istocie bardzo zblizone do zasad inbound
marketingu. Chris Hughes, wspotzatozyciel Facebooka
oraz strateg Obamy ds. internetu, stwierdza: ,Celem na-
szej Kampanii online byto pomoc ludziom poznac¢ war-
tosci wyznawane przez Baracka Obame oraz wartosci,
jakimi Kierujemy sic w naszej Kampanii. ChcieliSmy row-
niez maksymalnie ulatwi¢ im aktywne zaangazowanie
sie w naszg Kampanie wyborczq. StaraliSmy si¢ stworzycC
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jak najwiccej bezposrednich kanatdw komunikaciji, wyko-
rzystujac e-maile, SMS-y i spolecznosci internetowe, a na-
stepnie wyposazy¢ ludzi w narzedzia umozliwiajace
upowszechnianie przestania naszej Kampanii. Przykta-
dami takich narzedzi sq strona My.BarackObama.com
oraz Facebook”.

Strategia ta okazata sic skuteczna. Amerykanie mogli
kontaktowac sic z Obama za posrednictwem jego blogu,
konta na Facebooku (5,8 miliona zwolennikow, liczba ta
WCcCigz rosnie), konta na Twitterze (450 tysiccy znajo-
mych, ta liczba rowniez nadal rosnie), serwisu YouTube
(21 milionow wyswietlen, liczba ciggle rosnie), LinkedIn
(13 tysiecy znajomych, liczba ciggle rosnie), a takze
innych portali spotecznosciowych i stron internetowych.
Co bylto dalej, wszyscy doskonale wiemy.

Eric Frenchman, gtowny Konsultant i strateg Johna
McCaina ds. internetu, przedstawiciel internetowej agen-
¢ji konsultingowej Connell Donatelli, Inc., specjalizujace;j
sie w sprawach politycznych, wypowiedziat sie na temat
wykKkorzystania w Kampanii mediasfery spotecznosciowej
przez poszczegolnych kandydatow (jego uwagi zostaty
zebrane w jedng catosc przez Jona Clementsa, autora
blogu PR Media Blog, dostepnego pod adresem http://
pr-media-blog.co.uk). W czerwcu 2009 roku Frenchman
byt jednym z gtdbwnych prelegentow londynskiej konfe-
rencji Future of Digital Marketing. Wowczas to nazwat
marketing z wykorzystaniem wyszukiwarek interneto-
wych ,wielkim wyrOwnywaczem” oraz ,jedynym obsza-
rem, w Ktorym mozna konkurowac z rywalami, a nawet
ich pokonac, nawet jesli dysponuje sic mniejszymi srod-
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Kami”. Zwrocit roOwniez uwage na wyjgtkowo skuteczne
wyKkorzystanie Facebooka przez Obame: stworzenie
gadzetoOw ,Register to vote” (,Zarcjestruj sic, by gltoso-
wac”) pomogito mu zgromadzi¢ ponad 3 miliony zna-
jomych, podczas gdy McCain zgromadzit ich zaledwie
610 tysiecy. Frenchman zwrocit rowniez uwage na to, co
naszym zdaniem ma Kluczowe znaczenie dla skutecz-
nosci korzystania z serwisOw spotecznosciowych —
McCain kKorzystatl z Twittera jak z ,narzedzia jednostron-
nej komunikacji”, zamiast probowac zaangazowac si¢
w dialog z ludzmi. Zamiast stucha¢ swoich wyborcow,
~przemawial” do nich.

Bez wzgledu na to, co sadzisz o poszczegolnych Kan-
dydatach, moral z Kampanii prezydenckiej Obamy jest
nastepujacy: inbound marketing, odpowiednio wyKorzy-
stany, jest bardzo skutecznym sposobem docierania do
potencjalnych klientow. Wihasnie tego nauczymy Cic w tcj
Ksigzce — jak odpowiednio korzysta¢ z inbound marke-
tingu.

Zadania do wykonania

1. Kontynuuj lekture tej Ksigzki w poszuKiwaniu prak-
tycznych porad.

2. Wejdz na strone internetowg www.barackobama.
com irozejrzyj sie troche.

3. Zapal siec do pomystu dokonania podboju swojego
rynku.
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4.

5.

6.

(W pustych miejscach mozesz wpisa¢ dodatkowe
zadania, ktore przyjda Ci do gtowy).





