Wersja 1.0

v Pierwszych 3 klientow w 30 dni serpieh 2056

Plan dziatania i checklista. Lokalny Kurs / MJUDM

Ten plan nie jest o tym, jak prowadzié¢ wizytdwke Google. Jest o tym, co zrobié, zeby kto$ Ci za to zaptacit.
To dwie rdézne umiejetnosci i to ta druga zatrzymuje wiekszos¢ ludzi. Zaplanuj cztery tygodnie i odhacza;.

ZANIM RUSZYSZ: DWIE DECYZJE NA DzZI$

1. Wybierz jedna branze i jedno miasto

Nie ,,lokalne firmy”, tylko na przyktad ,,gabinety kosmetyczne w Gliwicach”. Wezszy wybdr daje Ci zdanie, ktdre brzmi
jak ekspert: ,,prowadze profile gabinetéw kosmetycznych”. Szeroki wybér daje zdanie, ktére brzmi jak spam.

2. Ustal stawke i nie negocijuj jej w gtowie
Stawka rynkowa za prowadzenie jednego profilu to 500 do 1500 zt miesiecznie. Na start wez dolng granice i trzymaj
sie jej. Najczestszy btad poczatkujgcego to obnizanie ceny, zanim ktokolwiek w ogole jg ustyszat.

JAK W 60 SEKUND POZNAC ZANIEDBANY PROFIL

Otwoérz Mapy Google, wpisz branze i miasto, i przejdz liste. Szukasz firm, u ktérych widzisz co najmniej trzy z ponizszych. Im wiece;j,
tym tatwiejsza rozmowa.

() Ostatnie zdjecie starsze niz pét roku albo same zdjecia od klientow, zadnego od firmy.

() Opinie bez ani jednej odpowiedzi witasciciela, zwtaszcza te negatywne.

() Brak opisu firmy albo opis w dwéch zdaniach, bez ani jednej ustugi.

(O Godziny otwarcia bez oznaczenia $wiat, albo informacija ,,godziny mogg sie rézni¢”.

(O Puste sekcje: brak ustug, brak cennika, brak pytar i odpowiedzi.

(O Kategoria gtéwna ustawiona zbyt ogdlnie, na przykiad ,salon” zamiast ,,salon paznokci”.

(O Profil nieodebrany: widnieje przycisk ,,Czy to Twoja firma?”.

Zapisuj od pierwszego dnia. Nazwa firmy, miasto, link do profilu, co konkretnie jest nie tak, data kontaktu, kanat,
data drugiego kontaktu. Zwykty arkusz wystarczy. Bez tej listy po dwoch tygodniach nie bedziesz pamietat, do kogo
juz pisates, a to jest najszybszy sposob na wyjscie na niepowaznego.

CZTERY TYGODNIE

a2 Y4|5EW Cel: lista 60 firm i pierwsze 15 kontaktow

(J Zbuduj liste 60 firm z jednej branzy i okolicy, kazda z co najmniej trzema sygnatami z listy wyzej.

() Zréb zrzut ekranu profilu kazdej z pierwszych 15. To Twoj materiat do rozmowy.

(] Napisz jedng wiadomos¢ i uzywaj jej z drobnymi zmianami. Nie wymyslaj za kazdym razem od nowa.

(] Wyslij pierwsze 15 wiadomosci. Trzy dziennie przez pie¢ dni.

Wz6r wiadomosci, ktéry mozesz wziaé zywcem: ,Dzien dobry, przegladatem profile [branza] w [miasto] i zwrdcitem uwage na
Panstwa wizytéwke w Google. Brakuje w niej [konkret, np. opisu ustug i aktualnych zdjec], przez co przy wyszukiwaniu ,[fraza]”

wyswietla sie nizej niz mogtaby. Zajmuje sie prowadzeniem takich profili. Moge przestaé krétka liste rzeczy do poprawienia, bez

zobowigzan?”

Cel: pozostate 45 kontaktéw i pierwsze rozmowy

(] Wyslij wiadomosci do pozostatych 45 firm. Dziewie¢ dziennie przez pieé dni.

(J Odpowiadaj tego samego dnia. Szybko$é odpowiedzi jest tu wazniejsza niz jej dtugosé.

(J Komu odpisat: wyslij obiecang liste rzeczy do poprawienia. Trzy do pieciu punktow, konkretnie.

(J Nie sprzedawaj w pierwszej odpowiedzi. Najpierw pokaz, ze widzisz problem.



Cel: drugi kontakt do wszystkich i pierwsze oferty
() Odezwij sie drugi raz do kazdej firmy, ktéra nie odpisata. Nie wczesniej niz trzy dni po pierwszej wiadomosci.

(J Drugi kontakt to nie ponaglenie. Dorzué jeden nowy konkret, na przyktad: ,sprawdzitem, ze przy frazie [X] jest
Panstwa firma dopiero na [Y] miejscu”.

(] Zainteresowanym wyslij oferte: co robisz co miesigc, ile to kosztuje, od kiedy zaczynasz.

() Podaj cene w pierwszej ofercie. Oferta bez ceny wraca pytaniem o cene i traci tydzien.

Statystyka, na ktdrg sie nastaw: z 60 firm odpisze kilkanascie, rozmowe podejmie kilka, zaptaci jedna do trzech. To nie jest
porazka, to normalny rozktad. Dlatego liczba 60 jest w tym planie, a nie 10.

18 0741S\W8) Cel: domkniecie i uruchomienie

(J Domknij rozmowy: ustal date startu, zakres i sposdb ptatnosci.
(1) Popros o dostep do profilu jako menedzer. Nie pros o hasto do konta Google, to zbedne i budzi opér.
() Pierwszy tydzien pracy zréb widocznie: zdjecia, opis, ustugi, odpowiedzi na stare opinie.

(] Po miesigcu wyslij krotki raport. To on sprawia, ze abonament trwa dale;.

Jedna rzecz, ktéra decyduje o wszystkim. Nie jako$¢ pierwszej wiadomosci, tylko to, czy wysytasz jg codziennie.
Szescdziesiat firm to dwie dziennie przez miesiac. Ludzie, ktorzy odpadajg, nie odpadajg dlatego, ze napisali Zle.
Odpadajg, bo napisali do o$miu firm i przestali.

CZEGO W TYM PLANIE NIE MA

Méwie wprost, zeby$ wiedziat, na czym stoisz. Ten plan prowadzi Cie do momentu, w ktérym ktos méwi ,dobra,
bierzemy”. Nie uczy tego, co robisz od nastepnego dnia, a to jest osobny zestaw umiejetnosci:

jak dobra¢ kategorie gtéwng, od ktdrej zalezy wiecej niz od reszty profilu razem wziete;j,

jak zbudowac¢ powtarzalny system zbierania opinii i co odpowiada¢ na te negatywne,

jak wyglada petny audyt profilu i optymalizacja krok po kroku,

jak mierzy¢ pozycje w réznych punktach miasta i pokazywac klientowi, ze cos sie zmienito,

czego nie wolno robi¢, zeby nie doprowadzi¢ do zawieszenia profilu klienta.

Tego uczy kurs na lokalnykurs.pl. Nie musisz go kupowac, zeby wykorzystac¢ ten plan. Ale gdy pierwsza firma powie ,tak”, to
wiasnie wtedy zaczng sie pytania, na ktére ten dokument nie odpowiada.

Zastrzezenie. Podane kwoty to stawki rynkowe ustugi, nie obietnica Twojego zarobku. lle klientéw zdobedziesz, zalezy od Twojej pracy, branzy
i konkurencji w okolicy. Ten materiat uczy umiejetnosci i nie gwarantuje zadnego wyniku finansowego.

Dostajesz ten plan, bo poprosites$ o niego na lokalnykurs.pl i zgodzite$ sie na kontakt marketingowy. Dziekuje za zaufanie. Mozesz je wycofa¢
w kazdej chwili jednym stowem w odpowiedzi na maila, a ja usune Cig z listy tego samego dnia.
MJDM - Gliwice - kontakt@mjdm.pl - lokalnykurs.pl



