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ROZDZIAL 3

Oryginalnos$¢ wyplywa ze zrozumienia
Kogo zamierzasz przyciagnac?

Bqdac w szkole dziennikarskiej, Ann poznala fundamentalng zasade dobrej relacji:
w kazdym artykule powinna znaleZ¢ si¢ odpowiedZ na piec pytan, zgodnie z zasadg
»pieciu W”: who? what? when? where? why? (,,kto? co? kiedy? gdzie? dlaczego?”).
Rzecz polegata na tym, aby zrelacjonowaé histori¢ stosunkowo wiernie, dazac jed-
nocze$nie do tego, aby dla czytelnika przedstawiala ona okreslong wartosc.

Podobnie jak dobre dziennikarstwo, tak i wlasciwa strategia tworzenia tresci kon-
centruje si¢ na historii, ktéra zamierzasz opowiedzieé, oraz na odbiorcach, ktérych
chcesz nig zainteresowa¢. Owo fundamentalne pi¢é , W pomoze Ci skupi¢ si¢ na
Twoich klientach, ich potrzebach, upodobaniach itd. W odr6znieniu jednak od
dziennikarstwa, tworzgc strategie budowy tresci, powiniene$ w pierwszej kolejnosci
zadac sobie pytanie dlaczego:

Dlaczego tworzysz zawarto$¢, ktorg tworzysz? (Jakie stawiasz sobie cele?)
Kim sg Twoi odbiorcy? I kim jestes Ty sam?
Czego wymagasz od kontentu i jakie zadania przed nim stawiasz?

Kiedy i jak zamierzasz stworzy¢ tre§¢?

“n R Wb~

Gdzie zamierzasz opublikowaé wygenerowang przez siebie zawarto$¢?
Pytanie nr 1: Dlaczego tworzysz zawartosc, ktorq tworzysz?

Jakie sg Twoje cele? Co masz nadziej¢ osiagnac? Fundamentem kazdej strategii bu-
dowy tresci jest dopasowanie tworzonej zawartosci do wiasnych celéw biznesowych
1 strategicznych. Kluczowe znaczenie ma tu odpowiedZ na pytanie: w jaki sposob stra-
tegia budowy tresci bedzie harmonizowaé z naszymi wysitkami strategicznymi?
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Pytanie nr 2: Kim sq Twot odbiorcy? I kim jestes Ty sam?

Kim sg czlonkowie docelowej grupy Twoich odbiorcéw — klienci obecni i po-
tencjalni? Jakie sg ich upodobania? Stronig od internetu czy tez zawsze sg dost¢pni
w sieci? Jaki typ mediéw i jaka platforma komunikacji najbardziej odpowiada
ich preferencjom? Jakie sg ich problemy? A co bardziej istotne: jak mogibys im
zaradziC? ,,Musisz poznac swoich klientéw na tyle dobrze, aby wiedzieé, jakie sg
ich najwigksze problemy” — twierdzi specjalista w zakresie stron docelowych,
dr Karl Blanks.

Warto rowniez zastanowic si¢ nad drugg czescig pytania: kim jesteS? Co unikal-
nego masz do zaoferowania? Jaki jest Twoj punkt widzenia i Twoje postrzeganie
rzeczywistosci?

Pytanie nr 3: Czego wymagasz od kontentu i jakie zadania przed nim stawiasz?

Jaki efekt majg w zalozeniu wywiera¢ tworzone przez Ciebie treSci? Jakie dzialania
majg podjaé pod ich wptywem Twoi klienci, zardwno obecni, jak i potencjalni?
Jakie kryterium oceny zamierzasz zastosowac do oceny ich zachowan i jak zmie-
rzysz efekty swoich wysitkow?

Wsparcie skierowane do odbiorcow moze przybra¢ r6zng postaé: jak mozesz po-
moc im wykonywac lepiej ich prace, zaplanowaé wakacje, kupi¢ aparat fotograficzny
lub nabra¢ sprawnosci fizycznej przed maratonem? Jak odgadnac¢ i zaspokoi¢ ich
potrzeby, tak aby zaczgli postrzegac¢ Cig nie jako kogos, kto usiluje sprzedac¢ im
jaki$ produkt, lecz jako wiarygodne Zrédto informacji? Powinienes zapewni¢ ich
zakupom stosowny kontekst.

Pytanie nr 4: Kiedy 1 w jaki sposob zamierzasz stworzyc tresc?

W jaki sposb nadac tworzonym przez siebie treSciom ksztalt, ktory najskutecznie;j
przyciagnie spodziewany profil odbior6w? Jaki masz budzet? Jakich procedur i me-
tod uzyjesz do wygenerowania pozadanej zawartosci? Jak wyglada Twdj harmono-
gram publikacji?

Pytanie nr 5: Gdzie zamierzasz opublikowac wygenerowany przes siebie kontent?

W jaki sposob zamierzasz opublikowac swoje tresci, aby udostepnic je odbiorcom

1 umozliwi¢ im dzielenie si¢ nimi?
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Rozpocznij od ,.dlaczego”

W tym miejscu do glosu dochodzi druga zasada tworzenia tresci: Oryginalnosc wy-
plywa ze zrozumienia. Jesli bowiem kusi Cig, aby nie zwlekajgc ani chwili, zaczaé
blogowac lub publikowa¢ materialy wideo w serwisie YouTube, Twoje starania
beda o wiele bardziej skuteczne, jesli po§wiecisz nieco czasu i jeszcze przed przy-
stgpieniem do pracy okreSlisz, dlaczego zamierzasz tworzyC dane treSci. W prze-
ciwnym wypadku to, co zbudujesz, niekoniecznie spetni Twoje oczekiwania.

Czy kiedykolwiek zdarzyto Ci sie, ze do Twojego biura wpadt ktos$ ,,z samej gory”
1 tonem nadgsanego dziecka dopraszajacego si¢ nowego kucyka zazadal: ,,potrze-
bujemy [tu wpisz nazwe najnowszego 1 nagmodniejszego gadzetu internetowego, o Rtorym
nie przestajq rozpisywac si¢ media]”’? Moze to by¢ konto na Twitterze, strumieniowa
transmisja wideo na zywo, blog. Jesli tak, Twojg pierwsza, odruchows reakcja
bylo zapewne najwazniejsze w tych okolicznoSciach pytanie: ,Sekunde. Po co?”.

Zadajemy Ci teraz to samo pytanie.

By¢ moze masz wyobrazenie rodzaju tresci, ktorej chcialby$ nadac ksztatt. W Twojej
glowie kotlujg si¢ wspaniale wizje efektownie zaprojektowanych peretek, dzigki
ktorym klienci zaczng wali¢ do Ciebie drzwiami i oknami, z Kieszeniami wy-
pchanymi gotéwka. Prawda jest jednak taka, ze bez strategicznego planu (zwanego
réwniez mysleniem wielkoformatowym) jeste$ skazany na porazke (a przynajmniej
na wyniki gorsze od zakladanych). Zachowaj swoje marzenia, ale ich realizacj¢
0d16z nieco w czasie — do momentu, kiedy przeczytasz kilka kolejnych rozdziatow,
w ktorych postaramy sie przygotowac Cie do realizacji Twojego zadania.

Z duzg dozg prawdopodobienstwa mozna stwierdzié, ze treSci, ktore zamierzasz
stworzy¢ i1 udostgpni¢ w internecie, majg postuzy¢ realizacji ktéregos z czterech
ponizszych celow:

1. Przyciagnigcie nowych klientow.

2. Ugruntowanie znajomosci Twojej firmy i wytworzenie wokot niej szumu.

3. Udostepnienie online wigkszej iloSci informacji na temat Twojej firmy,
ulatwiajgce klientom odnalezienie jej na rynku.

4. Zbudowanie spotecznosci wokot Twojej marki i sktonienie jej do dzielenia
sie¢ z innymi informacjami na Twdj temat.
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(Tlu z Was wzigto pod uwage ostatni punkt? Idziemy o zakiad, ze niewielu. Na
kolejnych stronach wyjasnimy Ci, dlaczego jest on tak wazny).

Co nieco o wyszukiwaniu

Todd Defren, menedzer w Shift Communications, przygotowal swego czasu
prezentacj¢ rozpoczynajacg si¢ slajdem przedstawionym na rysunku 3.1.

mmmm ... leuu 1!

Fresh Content!
From Smart Brains!
Makes Google juice!

Rysunek 3.1. Tresc jest dla Google’a tym, czym mozgi dla zombie

Podsumowuje ona, dlaczego tresci zamieszczane na Twojej stronie internetowej sg
takie wazne. Kiedy ludzie wyruszaja na poszukiwania, chcesz, aby znalezli wlasnie
Ciebie.

Na temat optymalizacji stron internetowych (SEO) powstalo wiele ksigzek, w dalszej
czeSci powiemy nieco szerzej na ten temat. W skrocie mozna jednak powiedzied, ze
im bardziej unikatowa jest zawarto$¢ Twojej strony oraz im wigcej prowadzi do
niej linkoéw z innych stron internetowych (ang. inbound links), tym wyzsza bedzie
Twoja pozycja na liscie wyszukiwania. Jesli Twoja firma zajmuje si¢ sprzedaza
naturalnej karmy dla pséw, Twoim celem jest znaleZ¢ si¢ jak najblizej pierwszego
miejsca wynikow wyszukiwania kazdego, kto poszukuje ,weganskich smakotykow
dla czworonogow”.
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Zapytasz zapewne: »jak sprawic, aby na innych stronach znalazly si¢ linki kierujgce
do mojej witryny?”. OdpowiedZ brzmi: generujac interesujace i istotne tresci. Za
kazdym razem, gdy ktos w jakikolwiek sposob zamieszcza link do Twojej strony
(np. w poSwigconym Twojej firmie wpisie na blogu lub na Twitterze), Twoja
pozycja w rankingu wyszukiwania rosnie. Jesli uda Ci sie nagra¢ wideo, na ktdrego
punkcie oszaleje kazdy, lub zostawisz na blogu wpis, o ktorym dyskutowac beda
wszyscy, przekonasz sig, jak Twoja firma badZ produkty, ktore sprzedajesz, wedruja
w gore listy wyszukiwania. Wyzsza pozycja w rankingu to zwiekszona liczba wizyt
0s6b poszukujacych w internecie ktérego$ z oferowanych przez Ciebie produktow.
»Nie chodzi tu tylko o wigkszg liczbe gosci na stronie — mowi Jay Baer — tu
chodzi o wigksza liczbe gosci, ktérzy nie maja twojej oferty gleboko w dupie”.!

Powrdt do ,.dlaczego” i skok do , kto”

Ponizsze ¢wiczenie pomoze Ci okresli¢, dlaczego zamierzasz tworzy¢ kontent — t;.
dotrze¢ do odbiorcéw — oraz jakiego typu tresci najlepiej wpasuja si¢ w ich potrzeby.

1. Do kogo usitujesz dotrzec?

Na to pytanie musisz odpowiedzie¢ w pierwszej kolejnosci. Im bardziej za-
wezisz interesujacg Ci¢ grupe i im wigcej bedziesz w stanie podaé szczegbiow,
tym lepiej. Jesli Twoja odpowiedZ brzmi ,,kazdego uzytkownika internetu”,
musisz mie¢ Swiadomos¢, ze zarzucasz swojg sie¢ bardzo szeroko. Zapewne
zlowisz mnostwo ryb, czy jednak bedg to ryby tego gatunku, na ktérym naj-
bardziej Ci zalezy? Oto dlaczego wiedza na temat docelowej grupy odbiorcow
bywa przydatna.

! Cudzystéw wskazuje na to, ze sa to prawdziwe stowa wypowiedziane przez Jaya. Zde-
cydowali$my si¢ nie modyfikowa¢ ich ani nie tagodzi¢ poprzez zastgpienie asteryskiem
czesci znakow, gdyz w naszym mniemaniu byloby to tchorzostwo. Z zasady staramy si¢
unika¢ wulgaryzméw w kontencie biznesowym, jednak niekiedy pozwalajg one ubar-
wi¢ wypowiedzZ, jak mialo to miejsce w tym przypadku. Jesli po przeczytaniu przyto-
czonego tu cytatu byle$ zmuszony siegnaé po sole trzezwigce badZ w jakikolwiek spo-
sOb poczules sie dotknicty, prosimy o wybaczenie. Skoro juz jednak jesteSmy przy
temacie, to dobry moment, aby zasugerowaé Ci nakreslenie wiasnych zasad dotyczg-
cych uzycia wulgaryzmoéw. Jesli ,robisz” w modnej branzy, rzucone tu i 6wdzie nie-
parlamentarne stowo moze dodaé treSci pieprzu. Zasadniczo uwazamy jednak, ze eks-
perymentowanie z tego rodzaju slownictwem nie jest dla wszystkich.
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Zacznij od nakreslenia profilu idealnego klienta. W jakim jest wieku? Gdzie
mieszka? Czym zajmuje si¢ zawodowo? W wielu przypadkach bedziesz
zmuszony bawié sie w zgadywanie, jeSli jednak chcesz, aby Twoja firma roz-
kwitala, powinienes$ zach¢cac zaréwno siebie samego, jak i swoich podwtlad-
nych do myslenia tymi kategoriami.

2. Jakie strony odwiedzajq najchetniej?

Aby ustali¢ charakter stron, na ktorych Twoich klienci spedzajg najwigcej
czasu, nie musisz wcale wertowac historii przegladanych przez nich witryn ani
wynikow ich wyszukiwan w Google.

Jak tego dokonac? Istniejg serwisy typu QuantCast.com, ktdre w oparciu o dane
demograficzne pozwalajg ustali¢ preferencje osob spedzajacych czas w inter-
necie. Racja, statystyki sg do$¢ ogélne i anonimowe, jednak na poczatek to
calkiem dobre rozwigzanie.

Mozesz rowniez zapytac klientow bezposrednio, osobiScie badZz za posred-
nictwem internetu. Jesli dysponujesz baza danych swoich klientéw (mozesz jg
stworzy¢, np. rozsylajac formularze e-mailem), rozwaz przeprowadzenie krot-
kiej ankiety, w ktorej zapytasz ich o pie¢ najczeSciej odwiedzanych przez
nich stron internetowych. Sprobuj uzyska¢ od nich bardziej szczegétowe
informacje i dowiedz si¢, czy sg obecni na portalach spolecznosciowych typu
Facebook, Twitter badZz LinkedIn. Czy korzystajg z najnowszych narzedzi
1 rozwigzan internetowych? Czy odbierajg zamieszczone w sieci tresci za
pomocg formatu RSS (Real Simple Syndication)? Czy subskrybujg newslettery
1 blogi? Kilka tego typu prostych pytan pozwoli Ci btyskawicznie ustalié, ja-
kie strony cieszg si¢ najwi¢ckszym zainteresowaniem Twoich Kklientéw i ,,wy-

A

czarowac” treSci, ktore znajdg uznanie w ich oczach.
3. W jaki sposob korzystajq = internetu?

Czy surfuja po sieci na PC-ecie albo laptopie, czy raczej preferuja urzadzenia
przenosne, np. smartfon? Na te ostatnig grupe zwrdo¢ szczegdlng uwage. Jesli
bowiem Twoi klienci preferujg urzagdzenia mobilne, c6z Ci po tym, ze stwo-
rzysz najlepszy material wideo na catej planecie, skoro beda oni mieli utrud-
niony dostep do niego.

Pamigtaj rowniez, ze jeSli zamierzasz dotrze¢ do klientéw, ktorzy beda od-
wiedza¢ Twojg strone za poSrednictwem komputeréw stuzbowych, nie powi-
nienes$ stosowaé zbyt wielu wyrafinowanych wtyczek lub innych modutéw,
ktére mogg zosta¢ zablokowane przez firmowy firewall. Prostota i skupienie
na celu — oto czym powinienes si¢ kierowac.
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4. Czego potrzebujg?

Czy poszukujg rozrywki, informacji, wiedzy? Wszystkich wymienionych?
Czy sg ciagle w biegu i zalezy im na najSwiezszych informacjach? Czy czas,
ktérym dysponuja, pozwala im w spokoju smakowac zamieszczony przez Cie-
bie kontent, czy tez zmuszeni sg ograniczy¢ si¢ do chwytanych w locie ,,kesow”?

Podobnie jak w przypadku kazdego innego typu treSci masz bardzo ,,waskie
okno” (wedtug niektorych raportow zaledwie 8 sekund), aby zainteresowaé
osobe odwiedzajacg Twojg strone, zanim przeniesie si¢ ona gdzie indzie;j.
Jesli zaciekawi jg naglowek, kupiles sobie nieco czasu. Jedynym sposobem
zaskarbienia sobie uwagi gosci Twojej witryny jest dowiedzenie si¢, czego
potrzebuja.

Nie obawiaj si¢ zadawac pytan: przeprowadz ankiete wsrod swoich gosci
1 sprobuj ustalié, jakiego typu treSci powinny znalez¢ si¢ na stronie w wigk-
szej ilosci. Daj im do wyboru 4 — 5 mozliwosci i przekonaj sig, ktéra z nich
zyska najwiecej glosow. Zapytaj ich rowniez, jaki format prezentacji zawartosci
odpowiada im najbardziej. Niewykluczone, ze niespodziewanie dla siebie
odkryjesz, iz zycza oni sobie wigcej tekstu, podczas gdy Ty cala swojg energie
skupiates na materiatach wideo. Tworz treci, jakich zycza sobie Twoi odbiorcy.

5. Fakiej reakcyi oczekujesz?

Zgodnie z duchem trzeciej zasady tworzenia tresci (Nabierz rozmachu) do-
bra zawarto$¢ zawsze ma jaki$ cel, powstaje jako impuls majacy zainicjowaé
okreslone dziatanie. Czego oczekujesz od odbiorcéw swoich tresci? Jakich za-
chowan si¢ spodziewasz? Czy chcesz, zeby dokonali zakupu? Zapisali si¢ do
otrzymywania newslettera? Odwiedzili strone Twojej firmy? Dotgczyli do
grona Twoich fanow na Facebooku? Zainteresowali sie¢ wersjami demonstra-
cyjnymi? Wzieli udziat w webinarium? Zaangazowali Ci¢ w roli konsultanta?
Kazdg tresé, ktorg tworzysz, powiniene$ postrzega w kategoriach czynnika
poglebiajacego Wasze wspolne relacje.

6. Fakie tresci opublikowaltes do tej pory?

SporzadZ inwentarz tresci, ktore aktualnie publikujesz, oraz tych udostgp-
nionych w przesztosci. Nie pomijaj niczego: przyjrzyj si¢ swoim oldskulowym
broszurom, drukowanym i publikowanym online newsletterom, komunikatom
informacyjnym, zgromadzonym danym cyfrowym, tasmom VHS, dawnym
komunikatom dla klientéw itd. Czy znajdziesz wsrod nich co$, co mozesz
zmodyfikowaé 1 ponownie wykorzysta¢ badZ — o czym powiemy wigcej W roz-
dziale 5. — ,,wymys$li¢ na nowo”?
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Czy wkurzaja Cig tego typu nietatwe pytania? Spokojnie. Ich zadawanie nie jest by¢
moze tak tatwe i nie daje tyle radoSci, co tworzenie tresci, jest to jednak wazne
1 przydatne ¢wiczenie, ktore optaci Ci si¢ na dluzsza mete.

Proponujemy nast¢pujacg zabawe: ktoregos dnia, w porze lanczu, wyciagnij z teczki
kilka bloczkéw samoprzylepnych karteluszkéw do notatek, skrzyknij swoich kole-
gow, znajdZ miejsce z bialg $ciang, a nastepnie popros kazdego z nich o wypisanie
odpowiedzi na kazde z zadanych tu pytan. Karteczki z odpowiedziami przykle-
jaj pod kazdym z nagtowkow. Po uptywie ustalonego wczeSniej czasu przerwijcie
¢wiczenie i przyjrzyjcie sie odpowiedziom. Odrzu¢ te, ktére nie zyskaly niczyjej
aprobaty. Pozostale bedg catkiem niezlym materialem wyjsciowym.

W poszukiwaniu wskaznika, czyli jak zmierzyé sukces?

Przed rozpoczeciem jakiejkolwiek kampanii badZ inicjatywy powiniene$ zadaé
sobie jedno proste pytanie: jak zmierzymy nasz sukces?

Z pewnoscig zawsze znajdzie si¢ ktos, kto uzna to pytanie za banalne, wszak jest
to tylko kwestia liczb. O jakich jednak liczbach mowimy?

Wspotczesne media internetowe pozwalajg kontrolowacé sie i Sledzi¢ jak zadne inne
przedtem. Pomimo to nie jeste§ w stanie kontrolowaé wszystkiego. Naturalnym
jest zatem pytanie, w jaki sposob zmierzy¢ sukces?

Miarg sukcesu moze by¢:

m wytworzenie szumu wokol Twojej marki i sprowokowanie dyskusji na jej
temat w internecie;

m rozpowszechnianie przez odbiorcéw udostgpnionego przez nas materialu
wideo na zasadzie marketingu wirusowego;

m to, ze liderzy opinii lub slawy internetu mowig o nas w pozytywnym Swietle.

Problem polega na tym, ze zaden z nakreslonych powyzej celow nie jest wy-
mierny. Konieczne staje si¢ ich przeformulowanie.

Znacznie lepiej prezentujg si¢ w nastepujacym ksztalcie:

® co najmniej 100 nowych wzmianek w internecie o naszym nowym produkcie;
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Rozdziat 3. Oryginalno$¢ wyptywa ze zrozumienia .45,

m powyzej 10 tysiecy odtworzen naszego wideo na wszystkich platformach
udostepniania;

m pozyskanie 10 blogeréw piszacych o nas pozytywnie.

Czy zauwazasz réznice? Cele zaprezentowane na pierwszej liScie sg mgliste i su-
biektywne, tymczasem zestaw drugi jest jasny, a Ty sam doskonale wiesz, kiedy wy-
pelnisz poszczegolne zatozenia. Nie ma tu miejsca na niedoméwienia. Jesli cheesz
mieé pelng kontrole nad realizacjg swojego projektu i moc precyzyjnie okresli¢ skale
sukcesu (badZ niepowodzenia), powiniene$ stosowac miare tego wlasnie typu.

Oto w jaki sposob mozesz zmierzy¢ popularnosé, jakg cieszg si¢ okreslone for-
maty tresci:

Blogi

m  Subskrybenci — liczba osob, ktore zapisaly si¢ do otrzymywania automa-
tycznych powiadomienn o nowych wpisach na Twoim blogu za poSrednic-
twem kanatu RSS lub poczty elektroniczne;j.

m  Link:i zwrotne — liczba stron, na ktérych znajdujg si¢ linki do Twojego bloga.
Wiegkszos¢ wyszukiwarek (m.in. Google, Bing, Yahoo!) jest wyposazona
w funkcj¢ wyswietlania tego wskaznika.

m  Komentarze — jak duzy ruch panuje w dziale komentarzy na Twoim blogu?
To znakomita miara stopnia zaangazowania Twoich odbiorcow.

m Uznanie ze strony uzytkownikow — jak wiele osob potwierdzito wartosc
zamieszczonych przez Ciebie tresci, dodajac do nich przycisk ,,Lubig to”,
»tweetujac” na ich temat badZz w jakikolwiek inny sposdb udostepniajgc je
poprzez kanaly spolecznosciowe?

Zdjecia i wideo

m  Odstony — wszystkie serwisy oferujgce ustuge hostingu zdjec i plikéw wideo
oferujg ustuge wyswietlania liczby odston. Jesli udost¢pniasz tresci na kilku
platformach, powiniene$ zsumowac podawane przez nich liczby badz sko-
rzystac z ustug serwisow takich jak TubeMogul, ktére wykonajg t¢ prace za
Ciebie (przy okazji: za posrednictwem TubeMogul mozesz publikowaé swoje
materialy wideo w kilku najwigkszych serwisach).
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m ,,Lubie to”, kciuk w gore 1 ulubione — podobnie jak w przypadku blogow wiek-
szo$§¢ serwisOw umozliwia uzytkownikom wyrazenie swojej pozytywnej opinii
na temat zamieszczonych tam tresci (np. przycisk ,,Lubi¢ to” w portalu spo-
tecznoSciowym Facebook badZ mozliwo$¢ dodania danego materialu wideo do
zakladki ,, Ulubione™).

Webinaria

m  Liczba rejestracyi 1 uczestnikow — jak wiele osob zadato sobie trud wypelnienia
formularza rejestracyjnego? Jak wiele z nich rzeczywiscie pojawilo si¢ w wy-
znaczonym terminie i wziglo udzial w spotkaniu? Jak wiele z nich obejrzalo je
pézniej na zadanie?

Ebooki i raporty

m Liczba pobran — jak wielu odwiedzajacych Twojg witryne pobrato zamiesz-
czong na niej kopi¢ Twojego ebooka lub raportu?

Oprocz posiadania swiadomosci wiasnych celow i wiedzy na temat potencjalnych
odbiorcow rownie wazne jest poczucie wyjagtkowosci wlasnej firmy. W ten oto
sposob przechodzimy do kolejnego rozdziatu, ,,Kim jestes?”
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TRESCI KTORE NIE GINA BEZ WIESC

Jak sprawié, aby tredci, ktdre masz do zaoferowania, wciggaly niczym film w 3D? Co zrobié, aby Twoja
strona internetowa, wpisy na blogu czy pliki wideo byly bardziej atrakcyjne niz nowy serial w telewizji?
Jesli cheesz wprowadzi¢ produkt na rynek albo dotrzeé do nowych klientdw i pozyskad ich trwala
Iojalnosé, potrzebujesz jednego nieodzownego elementu: TRESCI. Niezaleznie od tego, czy mowa

o krotkich notkach na Twitterze, fachowych artykutach na blogu, e-bookach, interaktywnych
webinariach pozwalajgcych uczestnikom na ciekawe doswiadczenia czy podkastach, ktére mozna
pobierad, by stuchaé ich w biegu — dzié bardziej niz kiedykolwiek weczeénie] rzadzi wlagnie TRESC!

Ksigzka Tresc jest kluczowa pozwoll Ci opracowad wlasna strategie przekazywania tresci,

Podpowie, jak ubrac w stowa wiasng historie | stworzy¢ wartosciowe portfolio, ktére bedzie
procentowac przez dlugi czas. Przeméw do ludzi we wlaiciwy sposob, a Twoi klienci beda z wiasnej
woli dzieli¢ sig Twoja historia ze znajomymi i rozpowszechniaé jj za Ciebie. Dobrze prowadzona

narracja to najlepszy ambasador Twojej firmy!

o Dowiedz sig, jak pisat, co pisaé, kiedy | do kege.

Daj wyraz wiasnemu punkltow! widzenia | niepawlarzalnemu stylowi.
Poznaj zasady kenstruowania ekscylujace] | weiggajace] narrac)i.

Tobecz, na czym polega petega dobrej fologralii.

Ddkeyj tajemnice sukcesu poczytaych blogiw.

Twirz rorchwylywane podkasty, porywajgce filmiki wideo | poczylne e-haoki.

ANN HANDLEY — ayrektor
programowa w MarketingProfs,
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dostepnych informacji dla ponad
365 tysiecy subskrybentow. Jako
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biznesu online, marketingu,

a czasem po prostu Zycia.
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