
Podręcznik numer 1 w zakresie rentownego marketingu w mediach 

społecznościowych — zaktualizowany o nowe strategie, taktyki i porady! 

Podstawowe zasady i konkretne działania  

 Skup się na tym, co ważne: na przychodzie i ROI :: wszystkie działania w mediach 
społecznościowych powinny mieć jeden cel: zysk. 

 W maksymalnym stopniu wykorzystaj dostępne zasoby :: odnoś sukcesy nawet przy małym 

budżecie i krótkich terminach. 

 Przejdź od kontaktu do transakcji :: domknij pętlę dzięki marketingowi e-mailowemu i 
narzędziom do automatyzacji marketingu. 

 Nie ograniczaj się do Facebooka, Twittera, YouTube’a i LinkedIn :: odkryj nowe możliwości 
związane z Instagramem, Pinterest, SlideShare, Yelpem i innymi serwisami. 

Reklama w prasie, na plakacie albo na słupie reklamowym? To wszystko już było. Jeżeli chcesz dotrzeć 
do klientów, jeżeli chcesz, żeby zauważyli Twoją reklamę, musisz skorzystać z nowych nośników. Jakich? 
Społecznościowych! Z tych mediów korzystają dziennie miliony osób. Dzięki serwisom społecznościowym 
możesz precyzyjnie wybrać grupę docelową dla Twojej reklamy, a tym samym zwiększyć swoją szansę 

na sukces. Zastanawiasz się, jak wykorzystać ten potencjał? 
 
Już nie musisz. Trzymasz w rękach poradnik, który wprowadzi Cię w ten świat. Sięgnij po niego i poznaj 
serwisy warte uwagi (media społecznościowe to nie tylko Facebook czy Twitter!) oraz język, który 
pozwoli Ci dotrzeć do ich użytkowników. W kolejnych rozdziałach zobaczysz, jak inteligentnie przekazać 
Twój komunikat za pośrednictwem wiadomości e-mail, oraz poznasz platformy mogące zwiększyć Twój 
przychód ze sprzedaży. Ponadto przekonasz się, jaką rolę w tym świecie odgrywają urządzenia mobilne, 
oraz nauczysz się badać skuteczność Twoich kampanii. Ta książka jest doskonałą lekturą dla osób, które 
chcą odnieść sukces biznesowy z pomocą mediów społecznościowych! 
 
Dzięki tej książce:  

 maksymalnie wykorzystasz dostępne zasoby 

 poznasz serwisy społecznościowe warte uwagi 

 zwiększysz ROI 

 przeanalizujesz swoje kampanie 

 zdobędziesz nowych klientów 

Wartościowe rozwiązania, które nigdy nie przyszły Ci na myśl. Świetne narzędzia, o których Twoi 
konkurenci nawet nie słyszeli. Znakomite pomysły, powiązane z konkretnymi działaniami, które możesz 
bezzwłocznie podjąć – działaniami, które Ci się opłacą! Jesteś marketingowcem, szefem, przedsiębiorcą? 
Ta książka pomoże Ci uzyskać maksymalną wartość biznesową z aktywności w mediach 
społecznościowych. Nie zwlekaj! 
 
Jamie Turner i dr Reshma Shah pomogli już setkom firm w osiąganiu zysków z aktywności w 
mediach społecznościowych i marketingu mobilnego. W tej książce zawarli swoje 

najcenniejsze przemyślenia i na tej podstawie utworzyli kompleksową mapę drogową, którą 
będziesz mógł bezzwłocznie wykorzystać z praktyce.  
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