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Jak wyłowić nowoczesnego  

klienta internetową wędką? 



Kim jestem? 

Informatyk, przedsiębiorca, współtwórca wielu 

serwisów internetowych jak: 

 

 





Rys historyczny 
tytułem wprowadzenia 



Marketing 



 poszukiwanie klientów oraz budowaniu 

świadomości marki poprzez reklamę i promocję 

 płacenie za przekaz reklamy, aby znaleźć osoby, 

które będą słuchać 

 agresywne formie reklamy 

 „zasypywanie” klienta ofertą firmy 

 poczucie natręctwa 

Outbound marketing 



 ogłoszenia w gazetach 

 spoty reklamowe 

 reklama displayowa 

 telemarketing 

 wystawy na targach 

 mailing 

Outbound marketing 



Jaki efekt? 



Spadek decyzji zakupowych 



 

 

im więcej reklam wyświetlę 

= tym więcej klientów ją zobaczy 

= tym więcej ludzi pozna mój produkt 

= tym więcej będę mieć sprzedaży 
 
 

 

Outbound marketing 

Przesyt informacyjny 



Pojawił się Internet 



Klient 2.0 
narodziny! 



Klient 2.0 

Klient 2.0 
Buntownik 

reklamy = 



 Kasuje spam mailing 

 Usuwa promocyjne SMS 

 Wyrzuca do kosza koperty z zaproszeniami na  

 Eventy promocyjne 

 Odmawia hostessom supermarketowym  

kupienia produktu.  

 Odrzuca darmowe prezenty 

 

Klient 2.0 



Klient 2.0 

Jest potrzeba 

Zbieram informacje 
Samodzielnie poszukuję 
informacji, kiedy chcę. 

Zwracam uwagę na 
reklamy, jak się wyświetlają 

Ufam sprzedawcy 
Pytam znajomych przez 

Social Media, 
szukam recenzji/opinii 

Oceniam, decyduję… 

Kupuję! 

Jak było wcześniej 

(przed Internetem) 

Jak jest teraz  

(Klient 2.0) 



Zakupy statystycznie 



 Świadomość konsumencka wzrosła 

 

Oszczędzamy czas, nerwy i sami poszukujemy  

produktów, których w danej chwili potrzebujemy  

 

Podstawowym źródłem informacji jest Internet 

 



 

 

 Umożliwienie odbiorcom samodzielne 

odnalezienie nadawcy danego przekazu 

reklamowego 

 

Inbound marketing 



 Tworzenie i rozpowszechnianie unikalnych i wiarygodnych 

treści  

 Prowadzenie bloga/vloga 

 SEO 

 Specjalistyczne artykuły tematyczne 

 Pay per click (PPC) 

 Promocja w social media (Facebook, NK, Twitter, YouTube, 

LinkedIn, itd.) 

 

Inbound marketing 



 Rozpowszechnianie treści za pomocą social mediów 

umożliwia przyciąganie sprecyzowanej grupy odbiorców 

i zbudowanie z nimi więzi, trwałej relacji 

 

 Strategia dojrzewania leadów 

 

 Wartość treści 

 

Inbound marketing 



Incepcja 



 

 

 

 

Cierpliwość… 

Inbound marketing 





Nieprawda! 



 

 

 Etap decyzyjny 

 Czas reakcji 
 

dotarcia/kontaktu do Klienta 

W dobie olbrzymiej konkurencji liczą się: 



Klient 2.0 

Jest potrzeba 

Zbieram informacje 
Samodzielnie poszukuję 
informacji, kiedy chcę. 

Zwracam uwagę na 
reklamy, jak się wyświetlają 

Ufam sprzedawcy 
Pytam znajomych przez 

Social Media, 
szukam recenzji/opinii 

Oceniam, decyduję… 

Kupuję! 

Jak było wcześniej 

(przed Internetem) 

Jak jest teraz  

(Klient 2.0) 



Jest potrzeba 

Zbieram informacje 
Samodzielnie poszukuję 
informacji, kiedy chcę. 

Zwracam uwagę na 
reklamy, jak się wyświetlają 

Ufam sprzedawcy 
Pytam znajomych przez 

Social Media, 
szukam recenzji/opinii 

Oceniam, decyduję… 

Kupuję! 

Jak było wcześniej 

(przed Internetem) 

Jak jest teraz  

(Klient 2.0) 

Klient 2.0 – kiedy nawiązać kontakt? 



Sprzedaż i marketing 
Etap kiedy łączą się 2 składowe: 





Produkt 





Jak dotrzeć do Klienta 2.0? 

Definiując słowa kluczowe związane  
z zapytaniem o Twoje produkty/usługi, np.: 

 „jaki kredyt” 

 „jaka lokata” 

 „jakie konto” 

 „w którym banku” 

 „jaka pożyczka”, „gdzie pożyczka” 

 

i nieskończenie wiele możliwości 

 



Co zyskujemy? 

 Nowy kanał sprzedaży 

 

 Idealny moment (podejmowanie decyzji) 

 

 Błyskawiczną reakcję 

 

 Dotarcie do „pozostałych” czytających wątek 

 

 



Ale oprócz tego… 



Dodatkowo 

 Budowanie atmosfery zaufania wokół marki (ochrona reputacji) 

 

 Pewność i bezpieczeństwo przy wyborze firmy finansowej jako kluczowy 

aspekt motywacji wyboru 

 

 Świat finansów jest skomplikowany. Potrzeba prostego przekazu 

dostosowanego do odbiorcy 

 

 Stałe prowadzenie dialogu z (niezadowolonym) klientami – algorytm 

sentymentu 



Dodatkowo 

 Wiedza o konkurencji 

 

 Identyfikacja kanałów wypowiedzi 

 

 Szybka reakcja (budowanie więzi) 

 

 Dopieszczanie klientów 

 





 Wędkarz wciąż pływa po powierzchni 

 Ryby coraz głębiej się chowają ze względu na 

ilość wędek 

 Ryby poznały metody wędkarza i tak łatwo się 

nie nabierają, nawet kiedy zgłodnieją 

 Potrzeba lepszej wędki lub zejścia pod wodę 

Podsumowanie  



 

Zachęcam do korzystania 

Trzymiesięczne darmowe testy przy 

podaniu przy rejestracji kodu partnera:  

 

Finanse w Internecie 



Dziękuję 
za uwagę! 

Pytania? 


