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O 31 konkretnych sposobéw na budowanie wtasnej bazy e-mailingowej

O Sposoby motywowania uzytkownikéw do pozostawiania danych osobowych
O Model generowania leadow w sieci

O Taktyki i skuteczne sposoby pozyskiwania leadéw w ramach B2C i B2B

O Strategiczny tréjkat sprzedazowej WWW

O Interpretacja danych w procesie lead generation

Artur Maciorowski
Ekspert e-marketingu, autor ksiazki ,,E-marketing w praktyce. Strategie skutecznej promocji online”, redaktor prowadzacy
branzowego magazynu ,,Online Marketing Polska”. Niezalezny konsultant, publicysta i prelegent w zakresie e-marketingu
i e-biznesu. Absolwent SGH, programu ,,Professional Diploma in Marketing” organizowanego przez The Chartered Institute
of Marketing oraz certyfikowanego kursu ,,IBM Application framework for e-business” w Zurychu. Od 1998 r. zajmuje sie
wykorzystaniem internetu w komunikacji, reklamie i promocji oraz e-commerce i e-biznes. Pracowat w branzy IT, agencji
interaktywnej oraz sektorze bankowym, kreujac pomysty i wdrazajac strategie internetowe. Realizowat projekty dla takich
firm jak Bank DnB NORD, Fortis Bank Polska, Bank BPH, ING Zycie, PKN Orlen, US Pharmacia czy Wydawnictwo INFOR. Od 10 lat prowadzi
! szkolenia i warsztaty w zakresie marketingu interaktywnego, w ktorych wzieto udziat juz ponad 5.000 uczestnikow. Wyktada w Szkole

Gtownej Handlowej na Podyplomowych Studiach Marketingu Internetowego oraz w ramach programu The Chartered Institute of Marketing
(Diploma in Professional Marketing - Digital Marketing).
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9:00

9:45

11:00
11:15

Jak pozyskac (albo kupic¢) baze potencjalnych
klientow w sieci?

» E-mail hacking - czyli dzierzawa, zakup, czy wtasne
rekordy - jak wykorzystac¢ dostepne bazy na rynku
i budowac wtasne zasoby e-mailowe?

 Zakup czy dzierzawa? - ktore formy sa skuteczniejsze
w przypadku zakupu baz w sieci

« 31 konkretnych sposobow na budowanie wtasnej bazy
e-mailingowej

o DEKALOG skutecznych sposobow na pozyskiwania
adresow e-mail - praktyki i doswiadczenia z rynku
polskiego

« Jak dbac o baze danych? - wytyczne odnosnie higieny,
czestotliwosci komunikacji i eksploatacji baz

« Sposoby motywowania uzytkownikow do pozostawiania
danych osobowych

Generowanie leadéw - czyli jak pozyskiwac

kontakty handlowe w internecie?

« Jak sktania¢ potencjalnych klientow do pozostawienia

danych teleadresowych wraz ze zgoda na kontakt
handlowy i marketingowy?

Co to jest lead i jakie sa jego rodzaje?

Lejek sprzedazowy - od rekordu/uzytkownika
do klienta. W jaki sposdb ,,przepychac” uzytkownika,
by uczynic z niego klienta?

» Model generowania leadow w sieci - ktore narzedzia
sg najskuteczniejsze w procesie pozyskiwania danych
online? - B2C, B2B, B2B2C

Taktyki i skuteczne sposoby pozyskiwania leadow
w ramach B2C i B2B - jakie narzedzia online
zapewniaja najwyzsza konwersje?

Przeglad od A do Z - narzedzia sprzedazowe
w e-marketingu i e-commerce

Dojrzewanie klienta, czyli lead nurturing w praktyce
- prawdzone sposoby ,,pielegnowania” kontaktow
i ,dorastania” do sprzedazy

Cwiczenie praktyczne — praktyczne sposoby
pozyskiwania leaddéw sprzedazowych

Jak pisa¢, by sprzedac?
« Jak konstruowac temat e-maila z gwarancja otwarcia?

« Jak sprzedawac nieotwartym e-mailem? - przypadki

szczegolne

« W jaki sposob sktaniac¢ odbiorcow do klikniecia/
telefonu lub wypetnienia formularza?

Jak konstruowac przekaz w komunikacji masowej (blast)

» Komunikacja one-to-one - jak pisa¢ skuteczne
wiadomosci zgodnie ze sztuka copywritingu, perswazji
i neuromarketingu?

12:30

13:45
14:45

15:30

16:30

o SMS - jak tworzyc¢ sprzedazowy komunikat
w 160 znakach?

 E-maile transakcyjne - jak podtrzymywac relacje
i informowac odbiorce o statusie spraw

« Tresci sprzedazowe na WWW - co dobry tekst
musi posiada¢, by zacheci¢ odbiorce do interakcji
(5 kluczowych pytan o oferte)

WWYV, landing page i systemy transakcyjne
odAdoZ

« Jak projektowac efektywne strony WWW zachecajace
do pozostawienia danych kontaktowych?

Strategiczny trojkat sprzedazowej WWW - ktore
elementy wptywaja na wyzsze konwersje i liczbe
pozyskanych formularzy?

« Sprzedazowe sposoby komunikacji za posrednictwem
WWW - co jest skuteczne, a co tylko zabiera czas
uzytkownika?

Projektowanie formularza kontaktowego krok po kroku
- najlepsze wzorce i typowe btedy

Dlaczego uzytkownicy ktamia przy wypetnianiu
formularzy i ktére elementy pomijac?

» Whnioski internetowe - jak projektowad, by zwiekszac
konwersje (kroki, postep, etykiety, bodzce, itp.)?

Cwiczenie praktyczne — WWW LP i formularze -
projektowanie, ocena, analiza

Performance marketing i afiliacja
- jak wykorzystac potencjat partneroéw,
by sprzedawali nasze ustugi?

« Jak rozliczac sie z partnerami? Efektywnosciowe
modele rozliczen - od klikow do rozliczen za sprzedaz

» Na czym polega performance i marketing afiliacyjny
i jakie sa jego modele?

» Wtasne programy partnerskie (member gets member)
online - czym motywowac klientow, by rekomendowali
nasze ustugi i produkty?

Pomiar efektywnosci - jak mierzy¢

i optymalizowac¢ aktywnosc¢ sprzedazowa online?

 Monitoring i optymalizacja dziatan - co mierzy¢

i jak optymalizowac dziatania pro-sprzedazowe w
sieci?

o W co warto zainwestowa¢ na WWW poza serwisem?

Interpretacja danych w procesie lead generation

Kalkulowanie kosztow w praktyce - od rekordu
przez leada po klienta

Ile kosztuje uzytkownik, potencjalny klient i faktyczna
akcja online?
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sleaceowe

Iﬁ%@w na ustugl w Internecie?

W dzisiejszych czasach internet to najpotez-
niejszy kanat komunikacji marketingowej. Klu-
czem do realizacji celow sprzedazowych jest
dobrze przemyslana kampania leadowa. Jej
zaleta jest zauwazalny wzrost poziomu sprze-
dazy juz w momencie jej wprowadzenia. Dzia-
tania leadowe maja gtowna zalete - mozliwosc¢
wykorzystania pozyskanej bazy danych do dal-
szych celow sprzedazowych i marketingowych.
Realizacja kampanii leadowych otwiera sciez-
ke do bezposredniego kontaktu z klientami,
pozwala informowa¢ o nowosciach na rynku,
co w konsekwencji prowadzi do zwiekszenia
sprzedazy. Wazne, aby podczas realizacji kam-
panii przeprowadzi¢ szczegotowa analize sku-
tecznosci, ktéra pozwoli na prawidtowe zopty-
malizowanie prowadzonych dziatan.

Generowanie leadéw jest bardzo dobrym spo-
sobem na dotarcie do duzej ilosci potencjal-
nych klientow w krétkim czasie, dlatego bar-
dzo wazne jest profesjonalne przygotowanie
sie do dziatan zwiazanych z ich tworzeniem.

Po szkoleniu kazdy Uczestnik bedzie moagt
wykaza¢ sie wiedza i umiejetnosciami mie-
dzy innymi z zakresu:

O Sposobow budowania wtasnej bazy
e-mailingowej

O Sposobow motywowania uzytkownikow
do pozostawiania danych osobowych

O Konstruowania tresci sprzedazowych
O Modeli generowania leadow w sieci
O Praktycznego kalkulowania kosztow

Adresatami szkolenia s pracownicy dziatow
marketingowych i sprzedazowych, w szczegélnosci:
O Specjalisci
O Managerowie
O Kierownicy

O Dyrektorzy

MMC Szkolenia to marka wchodzaca w sktad
Grupy MMC Polska, ktora zostata powotana aby
w specjalistyczny sposob zadbac o podniesie-
nie kwalifikacji personalnych i umiejetnosci
osobistych cztonkow zespotéw, tak aby zdoby-
ta wiedza przetozyta sie na wzrost efektywno-
$ci jednostki w firmie oraz wzrost pozycji orga-
nizacji w mikrootoczeniu. Oferta skierowana
jest do firm, ktore podnosza rozwdj kadry
pracowniczej i maja Swiadomosc, ze to ludzie
tworza firme i poprawa ich umiejetnosci prze-
nosi sie na pozytywne efekty catej organizacji.
Na oferte sktadaja sie pojedyncze szkolenia
ukierunkowane na rozwdéj umiejetnosci miek-
kich, jak i rowniez kompleksowe pakiety szko-
len, w ktorych Uczestnik przechodzi przez caty
proces ksztatcenia, zaczynajac od budowania
samoswiadomosci, a skonczywszy na rozwoju
umiejetnosci zawodowych zwigzanych z po-
prawa kompetencji zarzadzania zespotem.

Centrum Konferencyjne Golden Floor
- budynek Millenium Plaza

Aleje Jerozolimskie 123A

02-017 Warszawa

Maria Czapska-Kepka

Specjalista ds. organizacji szkolen

T: 22 379 29 40

e-mail: m.czapska-kepka@mmcpolska.pl





