KARTA ROBOCZA

Mapa Mindshare i Sytuacji Wejscia

Nie chodzi o to, zeby wiedziato o was wiecej 0sob, tylko zeby przypomniaty sobie o was wtedy, kiedy majg
konkretny problem. Siedem pytan opisuje jedng takg sytuacje i to, co ma w niej was przywotac.
PRACA ZESPOLU - DZIESIEC MINUT NA JEDNA SYTUACJE

KIEDY SIEGNAC

+ treéci powstajg na tematy modne, a nie na te, o ktére kto$ pyta;

+ widoczno$¢ rosnie, a zapytania nie;

+ ktos kojarzy waszg tresc, ale nie kojarzy, ze jest wasza;

+ nie wiadomo, w ktorym momencie klient w ogéle zaczyna szukag;
+ kazdy materiat mowi do wszystkich rol naraz.

WYPELNIJ 7 POL

01 CO SIE U NICH DZIEJE
Jaka konkretna sytuacja sprawia, ze kto$ zaczyna szuka¢ odpowiedzi?

02 KTO WTEDY SZUKA
Ktora rola pierwsza sie z tym mierzy?

03 O CO WTEDY PYTA
Jak brzmi pytanie, ktére ta osoba wpisuje albo zadaje koledze?

04 CO DZIS ODPOWIADA ZAMIAST WAS
Skad bierze odpowiedz teraz — i dlaczego stamtgd?

05 CO MOZECIE DAC LEPSZEGO
Co po waszym materiale ta osoba zrozumie inaczej?

06 PO CZYM WAS POZNA
Co sprawi, ze skojarzy ten materiat akurat z wami?



07 DECYZJA
Robicie to, zawezacie do jednej roli, sprawdzacie najpierw czy odpuszczacie?

CO Z TEGO WYCHODZI

Sytuacja jest opisana jako temat, a nie jako moment
Wrdé¢ do pytania 1. ,Cyfryzacja produkcji' to temat; ,zatrzymato sie drugi raz w tym miesigcu" to moment,
w ktérym ktos czegos szuka.
Pytanie brzmi tak, jak méwicie wy, a nie jak méwi klient
Przepisz pytanie 3 jego stowami. Nikt nie szuka nazwy waszej kategorii.
Materiat jest dobry, ale nikt nie kojarzy, ze wasz
Wrdé¢ do pytania 6. Rozpoznawalna tre$é bez przypisania autora buduje cudzg pozycje, nie wasza.
Nie wiecie, czy ta sytuacja w ogole poprzedza zakup
Sprawdzcie to u klientdow, zanim zbudujecie na tym plan tresci.
Ktos chce z odwiedzin materiatu wyciggng¢ wniosek o gotowosci do zakupu
Nie robcie tego. Przeczytanie tekstu nie jest deklaracjg zamiaru i nie wolno go tak traktowac.
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