Spis tresci

Wprowadzenie (9)

Jak opanowac Tajniki Konwersji (15)

CZESC 1. ZDOBYWAJ POTENCJALNYCH KLIENTOW W INTERNECIE

Rozdziat 1. Potrzebujesz wiecej leadow? (25)

Jezeli masz za cel przyciaggniecie i przekonanie do siebie potencjalnych klientéw, to wiedz, ze o
zwyciestwie stanowig wyglad, sens i strony docelowe (25)

Jak szybko i niedrogo zmieni¢ witryne w maszynke do generowania leadéw (32)
Strony docelowe sg na topie (37)
Mentalnos$¢ marketingu mikrofaléwki (39)

Czerp jak najwiecej korzysci ze swojej witryny i stron docelowych, wykorzystujac retargeting

odwiedzajgcych, ktérzy nie dokonali konwersji (45)

Rozdziat 2. Jak stworzy¢ idealny wpis na blog (49)
Nagtowek (50)
Narracja trzymajgca w napieciu (51)
Mniej znakéw w linijce na poczatku (52)
Wyrdzniona grafika (53)
Idealne 1500+ stéw (53)
Przynety do udostepniania (54)

Teraz stworzytes tresé, ktora jest gotowa, by optymalizowac jg pod katem generowania leadow,

mediow spotecznosciowych i wyszukiwarek internetowych (55)

Rozdziat 3. Optymalizowanie tresci pod katem generowania leadéw, mediéw spotecznosciowych i

wyszukiwarek internetowych (57)



Optymalizowanie tresci pod katem generowania leadéw (58)
Optymalizowanie tresci pod katem medidw spotecznosciowych (63)

Optymalizowanie tresci pod katem wyszukiwarek internetowych (66)

Rozdziat 4 . Zaawansowany marketing na Facebooku i techniki reklamowe generujace leadéw
"gotowych do zakupu" (71)

Profil na Facebooku dla zaawansowanych (73)

Grupy na Facebooku (81)

Strony na Facebooku (84)

Elementy niezbedne do przeprowadzenia swietnej reklamy na Facebooku (89)
Idealny lejek reklamy na Facebooku (95)

Cztery typy reklam na Facebooku, ktére kazdy powinien stworzy¢ (103)

Rozdziat 5. Proste strategie (z pominieciem Facebooka) napedzajgce znaczny ruch i leadéw do
witryny i stron docelowych (109)

Marketing e-mailowy (111)
Retargeting (112)

Bycie kuratorem (115)
YouTube (116)

Twitter (120)

Instagram (123)

Goscinne blogowanie (124)
Podcast (126)

Webinarium (127)

CZESC Il. UMAWIAJ SPOTKANIA DOBREJ JAKOSCI

Rozdziat 6. Jak wykorzystywaé CRM, SMS i automatyzacje marketingu do natychmiastowego
umawiania nowego leada na gorgce spotkanie (135)



Bogactwo tkwi w przekonaniu leada (137)
Predkos¢ + Nieztomnosé + Scenariusz = Najwyzszy mozliwy wspdtczynnik konwersji (139)
SMS > E-mail (142)

E-maile, ktore dziatajg (143)

Rozdziat 7. Potrzebujesz wiecej spotkan? Jak korzysta¢ z marketingu e-mailowego, retargetingu i
$ledzenia uzytkownika, by umawiaé starych leadéw na dobre jakosciowo spotkania (147)

Nie istnieje juz wiadro na starych leadéw (151)

Reklamy jako narzedzie ponownego kontaktu z leadem (157)

CZESC III. FINALIZUJ WIECEJ SPRZEDAZY

Rozdziat 8. Chcesz wiedziec, co doktadnie nalezy mowi¢ leadom przez telefon? (161)

Dwuetapowe "$ledzenie" leada poprzedzajgce rozmowe (163)

Rozdziat 9. Technika siegania gtebiej (175)

Technika siegania gtebiej (177)

Rozdziat 10. Jak w dwéch prostych krokach zbudowac zaufanie internetowego leada (183)

Rozdziat 11. Aktywnie odkrywaj watpliwosci (185)

Rozdziat 12 . Jak rozpocza¢ finalizacje transakcji z internetowym leadem, korzystajgc z techniki
pieciokrotnego moéwienia "Tak" (189)

Sprzedaz 20/20/20 (190)

Rozdziat 13. Jak reklamowa¢ swojg oferte, korzystajgc z techniki "Cechy, Korzysci i Potwierdzenia",
oraz jak rozpoznaé dobry moment na finalizacje (195)

Zawsze mys| o finalizacji (198)



Rozdziat 14. Co doktadnie powiedzie¢, rozpoczynajac finalizacje (201)

Rozdziat 15. Finalizacja w dwdch krokach (203)
Krok 1. Finalizacja prébna (203)

Krok 2. Finalizacja ostateczna (204)

Rozdziat 16. Co robi¢, kiedy rozméwca wcigz méwi "Nie" (207)
Pytania o zakup kontra odmowa (207)

Technika POF (208)

Rozdziat 17. Powiedziat "Tak"! Co robi¢ dalej? (215)

Rozdziat 18. Jak zamieni¢ leada po finalizacji w jeszcze wiecej sprzedazy (219)

Bonus. Sprawdzanie danych i wskaznikow, ktére rzeczywiscie majg znaczenie (oraz porady
dotyczace wynikéw) (223)

Istotne wskazniki dotyczgce witryn (225)

Istotne wskazniki dotyczace stron docelowych (230)
Istotne wskazniki dotyczgce Facebooka (232)

Istotne wskazniki dotyczgce marketingu e-mailowego (234)

Istotne wskazniki dotyczace sprzedazy (235)

Przypisy korncowe (239)



