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WSTEP

Wielu poczatkujacych popetnia ten
btad: puszcza reklamy ,na szybko”,
bez przygotowania. Efekt? Pienigdze
wydane, a klientow brak. Reklama
dziata tylko wtedy, gdy wiesz po co ja
robisz, jak wyglada sciezka klienta
i czy Twoje zaplecze jest gotowe na
nowych odbiorcow.

JESLI JESTES FOTOGRAFEM

| CHCESZ W KONCU TWORZYC
KAMPANIE, KTORE NAPRAWDE

DZIAt AJA — NIEZALEZNIE OD
TEGO, CZY TO TWOJA PIERWSZA
REKLAMA, CZY KOLEJINE, KTORE

DOTAD NIE PRZYNIOStY
EFEKTOW — TEN E-BOOK JEST
WtASNIE DLA CIEBIE.

W tej krotkiej pigutce znajdziesz trzy
najwazniejsze elementy, ktére musisz
znac¢ zanim klikniesz by opublikowac
Twoja reklame.

Dowiesz sie miedzy innymi:
e jakie cele reklamowe wybrac
i kiedy,
e jak dziata prosty lejek reklamowy,
e CO sprawdzi¢, zanim wydasz
pierwszg ztotowke na reklame.

Ten e-book to krotki, konkretny
przewodnik dla fotografa, ktéry chce
dobrze przygotowac sie do pierwszej
reklamy — bez stresu, bez
przepalania pieniedzy i bez zgady-
wania.

Jesli po przeczytaniu stwierdzisz, ze
chcesz wejs¢ poziom wyzej, na koncu
czeka na Ciebie niespodzianka —
kod rabatowy na workbook ,Meta
ADS: Od pierwszej kampanii do
pozyskiwania skutecznych leadow”.

To praktyczny przewodnik krok po
kroku, dzieki ktéoremu nauczysz sie
nie tylko tworzy¢ reklamy, ale tez
rozumiec ich wyniki, optyma-lizowac
kampanie i realnie przyciggac
klientow.

marketing

DLA FOTOGRAFA



Nazywam sie Katarzyna Adamczyk i od ponad 13 lat tworze i rozwijam swdj
dochodowy biznes fotograficzny.

Zaczynatam tak, jak wielu fotografow — z ogromnym zapatem, ale bez wiedzy

o tym, jak skutecznie prowadzic¢ reklamy. Popetnitam wszystkie mozliwe btedy:
puszczatam reklamy przez przycisk ,Promuj post”, testowatam automatyczne
funkcje Meta, ktdre dawaty piekne wykresy, ale w praktyce nie pozwalaty
sprawdzic, kto faktycznie zobaczyt reklame i czy cokolwiek sie z tego przetozyto
na realnych klientow.

W pewnym momencie zatrudnitam nawet eksperta od pozyskiwania leadow,
ktory zapewniat, ze ma gotowy model dla fotograféw. Problem w tym, ze nie
stuchat moich potrzeb - jego reklamy dziataty ,na automacie”, kierujac je do
grupy zupetnie nietrafionej. Efekt? W miesigc miatam 80 kontaktow od kobiet
zainteresowanych sesja... i ani jednej sprzedazy, bo te osoby nie byty nawet
troche w mojej niszy, a ich potrzeby nie pokrywaly sie z moimi ustugami.

To doswiadczenie nauczyto mnie najwazniejszej rzeczy: reklamy trzeba
przygotowac pod swojg oferte i swoja grupe docelowa. Od tamtej pory
zaczetam inwestowac swoj czas i pienigdze w szkolenia, testowac rozne
rozwigzania i sprawdzac, co faktycznie dziata. Dzieki temu dzis wiem, jak
ustawi¢ kampanie, ktére przyciggaja odpowiednich klientow — nie
przypadkowych klikaczy.

Dzis, w ramach tworzonej marki ,Marketing dla fotografa”, pomagam
fotografom uniknac¢ moich btedow i budowac dochodowy biznes, a nie tylko
zasiegi. Wiem, ze reklama moze byc¢ jednym z najskuteczniejszych narzedzi
W rozwoju biznesu fotograficznego — pod warunkiem, ze jest dobrze
przygotowana. | wiasnie dlatego powstat ten krotki e-book, jako wstep do
moich produktow zwigzanych z MetaADSami dla fotografow.




CELE REKLAMOWE

Czym s3a cele reklamowe?

Cele reklamowe to podstawa kazdej kampanii w Menedzerze Reklam Meta.
To wtasnie one decyduja, jak algorytm zinterpretuje Twoje reklamy i komu je
pokaze.

Meta nie ,szuka klientow w ciemno” — ona dziata zgodnie z Twoim wyborem.
Gdy uruchamiasz reklame, system nie zastanawia sie, kto teoretycznie moze
by¢ Twoim klientem, tylko kto najczesciej wykonuje okreslony typ dziatania.

| wiasnie na tym opiera caty proces wyswietlania Twojej kampanii.

Utwérz nowa kampanie Nowy zestaw reklam lub nowa reklama X

Wybierz typ zakupu @

Aukcja v

Wybierz cel kampanii

%J  Rozpoznawalnoéé

[ Ruch
Q Aktywnos¢
Y  Kontakty
Cel kampanii to cel biznesowy, ktéry
chcesz osiggnac poprzez wyswietlanie
&  Promocja aplikacji reklam. Ustaw kursor na odno$nym celu, K|edy Wyb|erasz cel kampan”' moawisz
aby uzyska¢ wiecej informacj . . . . <
o systemowi: ,To jest to dziatanie, ktore chce,
Sprzedaz 3 3 0 5 .
zeby uzytkownicy wykonali po zobaczeniu
mojej reklamy.”. W panelu Meta znajdziesz
kilka gtéwnych celow reklamowych. Kazdy
Informacje dotyczace celéw kampanii Anuluj iz niCh dZiaJ(a inacze_j | prowadZi do iﬁﬂyCh

efektow.

Jaki cel kampani w takim razie wybracé¢?

ROZPOZNAWALNOSC

Cel stuzy do budowania swiadomosci marki. Meta pokazuje Twoja reklame jak
najwiekszej liczbie osdéb w okreslonej grupie, by jak najwiecej ludzi Cie
zapamietato.

> Idealny, jesli dopiero zaczynasz, wprowadzasz nowa ustuge (np. sesje
Swigteczne, kobiece, biznesowe) i chcesz o nich cos powiedzie¢ lub chcesz,
zeby wiecej 0sob poznato Twoj styl i nazwisko.

> Nie nastawiaj sie tu na wiadomosci czy sprzedaz — to etap pokazania sie
Swiatu.



RUCH

Celem tej kampanii jest przekierowanie uzytkownikdw w konkretne migjsce —
na strone www, portfolio, landing page lub nawet do profilu na Instagramie.
Meta wybierze osoby, ktore czesto klikaja w linki.

» Dobrze sprawdza sieg, jesli chcesz pokazac oferte lub wpis blogowy, np. ,Jak
przygotowac sie do sesji kobiecej?".

»> Uwazaj jednak — nie kazdy, kto kliknie, to potencjalny klient. Warto pdzniej
wykorzystac¢ remarketing, zeby dotrze¢ do tych, ktorzy rzeczywiscie byli
Zainteresowani.

AKTYWNOSC

Tutaj celem jest interakcja - komentarze, polubienia, udostepnienia,
wiadomosci pod postem. Meta pokaze reklame osobom, ktére czesto reaguja
Nna tresci.

> Swietny cel do budowania zaangazowania i spotecznosci, np. przy postach
Z pytaniami, opiniami klientow czy storytellingiem.

> Nie sprzeda bezposrednio, ale pomoze Ci rozgrza¢ odbiorcow przed kolejna
reklama.

KONTAKTY (LEADY)

To kampania, w ktorej chcesz zebra¢ dane kontaktowe — np. imig, adres e-mail,
numer telefonu czy formularz zgtoszeniowy do sesji. Meta pozwala tworzyc¢
wiasne formularze bezposrednio w aplikacji (bez strony internetowe)j).

» Dziata dobrze przy zapisach na mini sesje, vouchery, newsletter czy zapisy na
warsztaty.

> Pamietaj, ze kluczowe jest pytanie, czy grupa docelowa jest dobrze dobrana -
inaczej mozesz zebrac kontakty, ktdre nic nie wniosa.

PROMOCIJA APLIKACIJI
Ten cel stuzy do promowania aplikacji mobilnych - np. zachecenia do jej
pobrania lub otwarcia.

> Dla wiekszosci fotografdbw nie ma zastosowania (chyba ze masz witasna
aplikacje z rezerwacjami, portfolio lub systemem zapisow).
» Jesli nie dotyczy Twojego biznesu, pomin ten cel.



SPRZEDAZ (KONWERSJA)

To najbardziej zaawansowany cel, ktory skupia sie na realnych dziataniach
zakupowych — rezerwacji sesji, zakupie vouchera czy produktu w sklepie online.
Meta pokazuje reklamy osobom, ktére z duzym prawdopodobienstwem
dokonuja transakcji lub zostawiajag dane.

> Ildealny, gdy masz juz przygotowang oferte, strone lub formularz rezerwacji.

> Ten cel sprawdza sie najlepiej u fotografow, ktérzy maja juz ciepta grupe
odbiorcow — np. osoby, ktére widziaty Twoje wczesniejsze reklamy Ilub
odwiedzity strone.

Podsumowujgc:

Kazdy cel reklamowy odpowiada innemu etapowi relacji z klientem:
e Rozpoznawalnos¢ — pokazujesz sie nowym osobom,
e Ruch i Aktywnosc¢ — przyciggasz uwage | budujesz zainteresowanie,
e Kontakty i Sprzedaz - zamieniasz odbiorcow w klientéw.

Dlatego wybor celu to nie formalnos¢ — to strategiczna decyzja, ktora
decyduje o tym, czy Twoja kampania faktycznie przyniesie zapytania oraz
sprzedaz.

Jakie cele ma fotograf i kiedy je stosowacé?

Kazda kampania reklamowa powinna miec jasny cel — nie tylko ,chce miec
wiecej klientow”, ale tez co konkretnie ma zrobi¢ osoba, ktdéra zobaczy moja
reklame.

To, ktory cel wybierzesz w Menedzerze Reklam, powinno zalezec¢ od etapu, na
ktorym znajduje sie Twoj odbiorca: czy dopiero Cie poznaje, czy juz Cie kojarzy,
czy jest gotowy, by zapisac sie na sesje. Dalej znajdziesz praktyczne przyktady,
jak fotograf moze wykorzystac¢ kazdy z celéw reklamowych:



Rozpoznawalnosé - pokaz sie nowym odbiorcom

To idealny cel dla fotografow, ktorzy dopiero buduja marke lub chca dotrzec do
nowych oséb w swoim miescie. W tym typie kampanii nie chodzi o sprzedaz,
ale o to, by ludzie zapamietali Twoje imig, styl i klimat zdjec.

Kiedy stosowacé?

» Gdy otwierasz nowe studio lub wprowadzasz nowa ustuge (np. sesje cigzowe,
biznesowe, Swigteczne).
» Kiedy chcesz, by wiecej osob z Twojej lokalizacji Cie poznato.

Przyktad reklamy dla fotografa, ktory realizuje sesje kobiece: krotki film lub
zdjecie zza kulis z tekstem: ,Kazda kobieta zastuguje na moment, w ktorym
czuje sie wyjgtkowo. Zobacz, jak wyglgdajq sesje, ktore pokazujqg prawdziwe
piekno — bez pozowania, bez stresu.”

Ruch - zapros na strone, blog lub portfolio

Cel ,Ruch” sprawdzi sie, gdy chcesz skierowac potencjalnych klientow do
miejsca, gdzie moga Cie lepiej poznac — na strone internetoway, landing page
lub nawet do galerii zdjec. To Swietny sposdb, by odbiorca mogt spokojnie
zobaczyc¢ Twoje portfolio, przeczytac o ofercie i poznac Twojg estetyke.

Kiedy stosowac?

» Gdy masz dobrze przygotowana strone lub podstrone z ofertg sesji.
» Gdy chcesz promowac artykut blogowy, np. ,Jak przygotowac sie do sesji
rodzinnej”.

Przyktad reklamy: ,Zobacz, jak wyglgda sesja kobieca w moim studiu — kliknij
I poznaj kulisy.”



Aktywnosé¢ - zbuduj relacje i zaangazowanie

To cel, ktory buduje spotecznosc i zaufanie. Meta kieruje reklamy do osob, ktére
lubia komentowad, lajkowac i reagowac - a to dokiadnie ten moment,
w ktorym ludzie zaczynajg Cie poznawac blizej.

Kiedy stosowacé?

» Przy postach, w ktdorych opowiadasz historie klientéow, pokazujesz kulisy sesji,
dzielisz sie opiniami, czy przedstawiasz porady.
> Kiedy chcesz rozruszac profil i pokazac, ze za marka stoi prawdziwa osoba.

Przyktad reklamy: ,Kazda kobieta zastuguje, by zobaczyc siebie w nowym
swietle. Napisz w komentarzu, jak Ty chciatabys sie poczuc na swojej
wymarzonej sesji?"

Kontakty - zbierz zapisy i zapytania

To cel, ktory dziata wtedy, gdy jestes gotowy na realny kontakt z klientem - np.
chcesz, by ktos zostawit swdj numer telefonu, e-mail lub zapisat sie przez
formularz bezposrednio w Facebooku czy Instagramie.

Kiedy stosowac?

> Przy kampaniach sprzedazowych: np. sesje Swigteczne, wiosenne, kobiece,
rodzinne.

» Kiedy chcesz zebrac zapisy na mini-sesje lub vouchery.

Przyktad reklamy: ,Zapisz sie na mini-sesje swigtecznqg #& Wypetnij krotki
formularz — odezwe sie z wolnymi terminami!”

Wskazoéwka: Po zakonczeniu kampanii mozesz wykorzystac te kontakty do
dalszej komunikacji (newsletter, przypomnienia o kolejnych sesjach, itd.).



Promocja aplikacji - tylko jesli naprawde jej uzywasz

Ten cel jest najmniej potrzebny fotografom, ale warto wiedziec¢, do czego stuzy.
Meta pokazuje reklamy osobom, ktore chetnie instalujg aplikacje lub korzystaja
Z nich regularnie.

Kiedy stosowaé?

» Jesli masz aplikacje do rezerwacji sesji lub prezentacji portfolio (np. system
z powiadomieniami dla klientow).
> W przeciwnym razie — mozesz spokojnie pominac ten cel.

Sprzedaz - reklama, ktéra ma zarabiaé

To cel dla tych, ktdrzy sa juz gotowi sprzedawac — maja dopracowang oferte,
strone z rezerwacjami lub sklep online z voucherami. Meta kieruje reklamy do
0sOb, ktére najczesciej dokonuja transakcji lub zostawiajg dane kontaktowe.

Kiedy stosowac?

» Gdy masz ciepta grupe odbiorcow (np. osoby, ktore odwiedzity Twojg strone
lub profil).

> Przy kampaniach z ograniczong liczbg migjsc, rabatami, prezentami
Swigtecznymi.

Przyktad reklamy: ,Ostatnie 3 miegjsca na listopadowe sesje kobiece.
Zarezerwuj swoj termin online.”

. Wskazowka: To cel, ktory dziata najlepiej, gdy masz juz przetestowane
wczesniejsze kampanie (np. zasieg, ruch lub aktywnosc).

Mysl o celach reklamowych jak o etapach, przez ktére przechodzi Twéj klient:

> Rozpoznaje Cie — rozpoznawalnosg,

» Zaczyna Cie obserwowac — aktywnosc,
» Chce wiedziec wiecej - ruch,

» Zostawia kontakt — formularze,

> Kupuje lub rezerwuje sesje — sprzedaz.

Dzieki takiemu podejsciu Twoje kampanie nie beda przypadkowe, tylko Swiadomie zaplanowane —
a kazda ztotéwka zainwestowana w reklame zacznie pracowac¢ na Twoja marke i realne zapytania od
klientow.




Tipy dla fotografa (smaczki)
Nie zawsze najdrozszy cel = najlepszy.

Wielu fotografow od razu wybiera konwersje, bo wydaje im sie, ze to ,cel, ktory
sprzedaje”. Problem w tym, ze jesli nie masz przygotowanego zaplecza —
strony, oferty, opinii czy nawet dobrze uzupetnionego profilu — ta reklama sie
po prostu nie domknie. Algorytm nie znajdzie odpowiednich osob, bo nie
bedzie miat danych, ktoére mogtyby potwierdzic, ze Twoja oferta dziata.

» Zanim ustawisz konwersje, upewnij sie, ze Twaoj profil i oferta faktycznie sa
gotowe, by ,przyjac” klienta.

Testuj ré6zne cele w lejku.

Nie kazda kampania musi od razu sprzedawac. Swietnie dziata uktad, w ktorym
zimny odbiorca (czyli ktos, kto Cie nie zna) najpierw zobaczy reklame z celem
zasieglub rozpoznawalnosc. Pdzniej mozesz do niego wrdci¢ reklama na ruch
(np. z linkiem do strony) albo aktywnosc¢ (zeby zareagowat na post). Dopiero na
koncu uruchom reklame z celem konwersja lub kontakty, ktéra zacheci do
zapisania sie na sesje.

> Dzieki temu budujesz relacje krok po kroku, zamiast probowac sprzedac od
razu komus, kto Cie pierwszy raz widzi.

Nie klikaj ,,Promuj post”.

Ten przycisk wyglada kuszaco — szybki, prosty i dostepny bez wchodzenia
W Menedzera reklam. Ale to witasnie przez niego wiekszosc¢ fotografow traci
pienigdze. Meta przy takim promowaniu sama wybiera grupe odbiorcow i cel
reklamy, wiec nie masz zadnej kontroli nad tym, komu faktycznie sie
wyswietlasz.

» W praktyce ptacisz za przypadkowe zasiegi, a nie za realne dziatania klientow.
Zawsze tworz kampanie z poziomu Menedzera Reklam, nawet jesli zajmuje to
kilka minut wiecej.



Mysl o celu w kontekscie sciezki klienta.

Nie kazda reklama ma ten sam cel — i nie powinna. Jesli dopiero budujesz
rozpoznawalnosc, skup sie na tym, zeby jak najwiecej osob Cie poznato
i zapamietato Twoj styl. Jesli chcesz przypomniec o sobie bytym klientom lub
osobom, ktére Cie juz obserwuja — wybierz aktywnosc¢ lub ruch, zeby wrdcili do
Twoich tresci. A gdy planujesz konkretng sprzedaz (np. Swigteczne mini sesje
Z ograniczong liczba miejsc) — dopiero wtedy siegnij po konwersje lub
kontakty.

» Takie podejscie sprawi, ze Twoje reklamy beda logicznie sie uzupetniac,
zamiast dziata¢ przypadkowo.

Zmieniaj tylko jeden element naraz.

Kiedy testujesz rozne cele, nie zmieniaj wszystkiego jednoczesnie — inaczej nie
bedziesz wiedziec, co faktycznie zadziatato. Najpierw sprawdz, ktory cel daje
najlepsze wyniki przy tej samej kreacji. Dopiero potem testuj inne teksty, grupy
odbiorcow czy grafiki.

> W ten sposob uczysz sie, jak reaguje Twoj rynek, i budujesz witasne
doswiadczenie, zamiast zgadywac.
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LEJEK REKLAMOWY

Czym jest lejek reklamowy?

Lejek reklamowy to strategiczny sposéb prowadzenia klienta - od momentu,
w ktorym po raz pierwszy zobaczy Twoje zdjecie lub reklame, az do chwili, gdy
zdecyduje sie na rezerwacje sesji. Nie kazda osoba, ktdéra zobaczy Twoja
reklame, od razu kupi lub napisze wiadomos¢ - i to jest catkowicie normalne.
Wiekszos¢ ludzi potrzebuje czasu, zeby Cie poznac, zaufac Ci i dopiero potem
podjac¢ decyzje. Dlatego reklamy warto planowac etapami, dopasowujac tresé
i cel kampanii do migjsca, w ktérym znajduje sie Twoj odbiorca.

Uwaga (Attention)

Zainteresowanie (Interest)
Pozadanie (Desire)

Dziatanie (Action)

Dlaczego to takie wazne?

Kampanie, ktdére dziataja, nie sg przypadkowym zbiorem reklam - tworza
logiczna Sciezke, po ktorej porusza sie Twoj klient. Na poczatku widzi Twoje
zdjecia i styl (poznaje Cie), pdzniej wraca do Twoich tresci (zaczyna Ci ufad),
a dopiero na koncu zapisuje sie na sesje (kupuje).

Lejek reklamowy pozwala wiec nie tylko dotrze¢ do nowych osob, ale tez
utrzymaé¢ ich uwage i zbudowac¢ relacje, ktéra prowadzi do decyzji
O wspotpracy.
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Jak dziata lejek reklamowy fotografa?

Mozna o nim myslec jak o sciezce klienta, ktora wyglada mniej wiecej tak:
<« Zainteresowanie » = Zaufanie » = Decyzja o zakupie

Zainteresowanie
To moment, gdy klient po raz pierwszy Cie widzi. Tu liczy sie klimat, emocje
i styl — to, co sprawi, ze ktos pomysli: ,Wow, chce takie zdjecia!”

» Na tym etapie sprawdzg sie reklamy z celem rozpoznawalnosc¢ lub zasieg.

Zaufanie

Odbiorca zaczyna Cie kojarzy¢, oglada Twoje posty, sprawdza profil, moze
nawet zapisuje zdjecia. Tutaj warto pokazac wiecej siebie — kulisy pracy, opinie
klientow, backstage, storytelling.

> Dobrze dziata cel aktywnosc lub ruch, ktéry zacheca do interakcji i wejscia na
strone.

Decyzja o zakupie
To etap, w ktorym klient jest juz gotowy na dziatanie — wystarczy da¢ mu prosta
droge do kontaktu lub rezerwaciji.

> Tu najlepiej sprawdza sie cele kontakty lub sprzedaz (konwersja).

Przyktad z praktyki fotografa
Wyobraz sobie, ze planujesz kampanie na swigteczne mini sesje:

Najpierw puszczasz reklame z celem rozpoznawalnos¢ — pokazujesz klimat
sesji, emocje, Swigteczne kadry.
» Dzieki temu trafiasz do nowych osob, ktore jeszcze Cie nie znaja.

Nastepnie kierujesz do tych osob reklame z celem aktywnos¢ lub ruch —
pokazujesz backstage, opinie, oferte lub link do zapisow.
» Teraz juz wiedza, ze jestes profesjonalistg i mogg zobaczy¢ szczegoty.

Na koncu uruchamiasz reklame z celem kontakty lub sprzedaz - prosty
komunikat: ,Zarezerwuj termin mini sesji swiQtecznej # - liczba miejsc
ograniczona.”

> Dzieki temu zamykasz sprzedaz i przeksztatcasz zainteresowanie w realne

zapisy.
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Zapamietaj!

Dobry lejek to nie jednorazowa reklama. To cigg przemyslanych dziatan, ktore
krok po kroku prowadza Kklienta od pierwszego wrazenia do decyzji
O wWspotpracy.

> Najpierw zbuduj relacje, potem sprzedaj.
> Nie skracaj procesu - reklama to rozmowa, nie komenda.

Przyktadowy lejek reklamowy fotografa - sesje kobiece

Nie kazda reklama musi sprzedawac od razu. W przypadku sesji kobiecych
szczegolnie wazne sg emocje, zaufanie i poczucie bezpieczenstwa. Dlatego
najlepiej dziata lejek, ktory prowadzi krok po kroku - od inspiracji do decyzji
o sesji.

ETAP 1: ZAINTERESOWANIE - pokaz klimat i emocje

@ cCel reklamowy: Rozpoznawalnosé lub Zasieg

% Co pokazujesz?
o krotkie video z fragmentdw sesji (ruch, swiatto, usmiechy, naturalnoscg),
e ujecia backstage — moment, w ktérym klientka oglada swoje zdjecia,
e storytelling o tym, czym dla Ciebie jest fotografia kobieca.

~ Przyktadowy tekst reklamy:

.Kazda kobieta zastuguje na moment, w ktorym moze zobaczyc siebie
Z nowej perspektywy. Zobacz, jak wyglgdajg sesje, ktore pokazujg
prawdziwe piekno — bez pozowania, bez stresu.”

Wskazowka: Na tym etapie celem nie jest sprzedaz. Po prostu chcesz,
zeby jak najwiecej kobiet poznato Twdj styl, emocje i klimat Twojej
fotografii.

13



ETAP 2 - ZAINTERESOWANIE (ciepty odbiorca)

@ cCel reklamowy: Aktywnosc¢ lub Ruch

% Co pokazujesz?
e post z opiniami klientek (najlepiej z cytatem lub screenem
wiadomosci),
o backstage z przygotowan do sesji — makijaz, stylizacja, detale, emocje,
e stories z Twoim komentarzem: ,Dlaczego sesje kobiece sq dla kazdej
z nas."

~ Przyktadowy tekst reklamy:

.Nie musisz by¢ modelkq, zeby wyglgdac pieknie na zdjeciach. Zobacz,
Jjak wyglgda sesja kobieca krok po kroku - od przygotowan po efekt
koncowy.”

Wskazowka: Tutaj kobiety zaczynaja sie identyfikowac z Twoimi
klientkami. Budujesz emocjonalng wiez i zaufanie — to moment, kiedy
obserwatorka mysli: ,Okej, moze ja tez bym chciata takqg sesje...”

ETAP 3: DECYZJA - zaproszenie do dziatania

@ Cel reklamowy: Kontakty lub Sprzedaz (Konwersja)

% Co pokazujesz?
o grafika z oferta: np. ,Sesje kobiece — pazdziernik”,
o konkretne kadry z opisem: ,2h sesji, 8 zdje¢ w galerii online,
profesjonalny makijaz”,
o CTA (wezwanie do dziatania): formularz zapisu, link do rezerwacji lub
messenger.

~ Przyktadowy tekst reklamy:
.Zrob cos tylko dla siebie. Rezerwacje na sesje kobiece na pazdziernik juz
trwajqg. Zostaw wiadomosc, a pomoge Ci dobrac styl i termin.”

Wskazéwka: Na tym etapie kieruj reklamy do cieptej grupy odbiorcow —
0sob, ktore:
e ogladaty Twoje filmy,
e odwiedzity profil,
* weszty na strone lub reagowaty na wczesniejsze reklamy.
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Pro tip:

W przypadku fotografii kobiecej bardzo dobrze dziata tez remarketing,

w ktorym przypominasz sie osobom, ktore:
e ogladaty Twoje reklamy,
e zostawity komentarz,

e odwiedzity strone, ale nie zapisaty sie.

» To najcieplejsza grupa — czesto wystarczy jedno przypomnienie, by podjety

decyzje.

Podsumowujac

Etap lejka

Zainteresowanie

Zaufanie

Decyzja

Cel reklamowy

Rozpoznhawalnoscé /
Zasieg

Aktywnosc¢ / Ruch

Kontakty / Sprzedaz

Co pokazujesz

klimat, emocje, styl
opinie, backstage,
storytelling

oferta, CTA,
rezerwacja

Cel emocjonalny

Zaciekawita mnie ta
fotografia”

.Chce wiedziec wiecej,
to wyglgda pieknie”

LZapisuje sie na sesje”
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ZANIM URUCHOMISZ REKLAMY

Co musisz mie¢ zanim uruchomisz reklamy w MetaADS?

Reklama nie dziata w prézni. Zanim wydasz pierwsze ztotowki, upewnij sie, ze
masz zbudowane solidne podstawy — bo to one decyduja, czy Twoja reklama
bedzie dziatac, czy tylko bedzie sie wyswietlac. Reklama to nie magiczny
przycisk, ktory nagle przyniesie Ci klientow. To narzedzie, ktére wzmacnia to, co
juz masz. Jesli Twoj profil, oferta czy komunikacja sa niejasne, reklama tylko
szybciej pokaze to wiekszej liczbie osob.

Ponizej znajdziesz najwazniejsze elementy, ktére musza byC przygotowane,
zanim klikniesz ,,opublikuj reklame™

» Dobrze przygotowany profil lub strona internetowa

To pierwsze miejsce, do ktorego trafi Twoj potencjalny klient po zobaczeniu
reklamy. Jesli profil wyglada chaotycznie, ma zbyt mato tresci lub nie mowi
jasno, czym sie zajmujesz — odbiorca po prostu wyjdzie.

Sprawdz:
e Czy na Twoim profilu widac¢ od razu, ze jestes fotografem (i jakiego typu
sesje robisz)?
o Czy masz aktualne portfolio, opinie i wyrdznione stories / zaktadki?
e Czy ktos, kto wejdzie pierwszy raz, wie, dlaczego warto wybra¢ wtasnie
Ciebie?

Wskazéwka: Reklama ma przyciggnac uwage, ale to Twaoj profil lub strona
maja sprzedac.

» Jasnga, prostg oferte

Nie potrzebujesz wielostronicowego cennika ani skomplikowanego PDF-a.
Wystarczy, ze Twoja oferta jasno odpowiada na pytania: co oferujesz, ile to
kosztuje i jak wyglada proces wspotpracy.

Sprawdz:
e Czy Twoja oferta jest napisana prostym, zrozumiatym jezykiem?
o Czy ceny sg dostepne lub jasno zakomunikowane?
e Czy potencjalny klient wie, jak sie zapisac — link, formularz, wiadomosc?

Wskazowka: Nie zmuszaj ludzi do szukania informacji. Im szybciej znajda )

odpowiedz, tym wieksza szansa, ze zarezerwujg sesje.
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“ Spojna komunikacje i styl

Twoje zdjecia, kolory, opisy i sposéb mdwienia w reklamach powinny tworzyc
jeden klimat. Ludzie kupuja emocje —i to, jak sie czujg, patrzac na Twoje zdjecia,
czesto decyduje, czy klikng ,Zapisz sie”.

Sprawdz:
o Czy Twoje zdjecia w reklamie i na profilu tworza spdjny klimat?
o Czy w opisach mowisz jezykiem, ktory trafia do Twojej grupy docelowej?
e Czy Twoja marka fotograficzna ma ,charakter” — cos, po czym tatwo Cie
Zapamietac?

Wskazowka: Reklama nie tylko sprzedaje sesje — buduje wizerunek. Jesli
klientka zobaczy spdjny styl w kazdej Twojej publikacji, szybciej Ci zaufa.

@ Ustalony cel i grupa odbiorcéw

Zanim w ogole pomyslisz o budzecie, musisz wiedziec:
e Co chcesz osiagnaé¢ — np. zwiekszy¢ liczbe zapytan, sprzedac¢ konkretne
mini sesje, pokazac¢ nowa ustuge.
e Do kogo moéwisz — np. kobiety 25-40 lat z Twojego miasta, ktdre interesuja
sie fotografig, ustugami beauty i moda.

Sprawdz:
o Czy wiesz, kto jest Twojg idealng klientka (wiek, styl zycia, potrzeby)?
e Czy umiesz odpowiedzie¢ na pytanie: ,co ta osoba ma pomysle¢, gdy
zobaczy moja reklame?”
o Czy masz gotowe teksty i zdjecia dopasowane do tego odbiorcy?

Wskazéwka: Im lepiej znasz swojg grupe docelowa, tym mniej wydasz na
reklamy i tym szybciej zobaczysz efekty.

Przemyslane zaplecze techniczne

Nie potrzebujesz od razu rozbudowanego systemu reklamowego, ale kilka
rzeczy jest niezbednych.

Sprawdz:
e Czy masz konto reklamowe w Menedzerze Reklam Meta?
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e Czy na stronie/landing page dziata poprawnie formularz kontaktowy?
e Czy posiadasz piksel Meta (jesli kierujesz ruch na strone), by moc mierzyc¢

wyniki?

e Czy masz przygotowany tekst reklamy i grafiki w odpowiednich formatach?

Wskazéowka: Nawet najlepsza reklama nie zadziata, jesli nie dziata przycisk
2" WYyslij" albo nie masz ustawionych zdarzen do mierzenia efektow.

Jesli po tej czesci czujesz, ze potrzebujesz konkretnych
wskazowek jak to wszystko potaczy¢ w praktyce — zajrzyj do
mojego workbooka ,Meta ADS dla fotografa: Od pierwszej
kampanii do pozyskiwania skutecznych leadéw.” Znajdziesz
tam:

» doktadne instrukcje krok po kroku, jak stworzy¢ pierwsza (i
kolejne) kampanie oraz przygotowac pixel,

e przyktadowe ustawienia i checklisty, a takze ¢wiczenia do
zrealizowania,

e sposéb  mierzenia wynikdw, analizowania danych
i optymalizacji reklam,

e praktyczne przyktady kampanii dopasowanych do
fotografow.

To idealne narzedzie, jesli chcesz przestac dziata¢ metoda prob
i btedow, a zamiast tego budowac skuteczne kampanie, ktore
faktycznie przynosza zapytania i sprzedaz.

Pamietaj: na ostatniej stronie tego e-booka czeka na Ciebie
niespodzianka — specjalny kod rabatowy, dzieki ktéremu
kupisz workbook taniej i od razu wdrozysz zdobyta wiedze
\_W praktyce.

~

Kod rabatowy na zakup workbooka
znajdziesz na ostatniej stronie!

META ADS
DLA FOTOGRAFOW

OD PIERWSZE] KAMPANII DO
POZYSKIWANIA SKUTECZNYCH LEADOW

(v
~¥ ’Oo
ﬂ"["} >

~ Czas na analize

Uruchomienie reklamy to dopiero poczatek. Trzeba dac algorytmowi czas na
nauke i regularnie sprawdzac¢ wyniki. Wiele oséb rezygnuje po 3 dniach, bo ,nie
dziata”, podczas gdy kampania dopiero zaczyna zbierac¢ dane.

Sprawdz:

o Czy wiesz, jak sprawdzic, ilu osobom wyswietla sie reklama i ile kosztuje

wynik?

e Czy planujesz sprawdza¢ kampanie minimum raz w tygodniu, zamiast

codziennie jg resetowac?

Wskazéowka: Reklama to proces — im wiecej danych zbierze, tym sku-
teczniej Meta nauczy sie znajdowac odpowiednich odbiorcow.
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Twoja checklista przed startem kampanii

Przejdz przez te liste zanim uruchomisz pierwsza reklame. Kazdy z tych
punktow to element, ktory wptywa na to, czy Twoja kampania naprawde
zadziata.

STWORZYLEM STRONE LUB PROFIL WIZYTOWKE, KTORY JASNO POKAZUJE, CZYM SIE ZAJMUJE | DO
KOGO KIERUJE SWOJE SESJE. MOJE PORTFOLIO, OPISY | ZDJECIA SA AKTUALNE | SPOINE Z TYM, CO
CHCE PROMOWAC W REKLAMACH.

MAM PRZYGOTOWANA JASNA | PROSTA OFERTE, DZIEKI KTOREJ KLIENT OD RAZU WIE, CO OFERUJE,
ILE TO KOSZTUJE | JAK MOZE SIE ZAPISAC NA SESJE.

DBAM O SPOJNA KOMUNIKACIE WIZUALNA | STYL, KTORY BUDUJE ZAUFANIE - MOJE ZDJECIA,
KOLORY | SPOSOB PISANIA TWORZA JEDEN KLIMAT.

OKRESLILEM CEL KAMPANII | SWOJA GRUPE ODBIORCOW - WIEM, CO CHCE OSIAGNAC (NP. ZAPISY
NA SESJE, BUDOWANIE ROZPOZNAWALNOSCI) | DO KOGO KIERUJE REKLAMY.

MAM PRZYGOTOWANE ZAPLECZE TECHNICZNE: KONTO W MENEDZERZE REKLAM, AKTYWNY PIKSEL
META (JESLI KIERUJE RUCH NA STRONE) | SPRAWNY FORMULARZ KONTAKTOWY.

NAGRALEM LUB ZAPLANOWALEM MATERIAL Z MOIM WIZERUNKIEM (ZDJECIE/VIDEO).
ZAPLANOWALEM SPOSOB ANALIZY WYNIKOW - WIEM, JAK SPRAWDZAC STATYSTYKI | JAK DLUGO DAC
KAMPANII NA ,NAUKE", ZANIM WPROWADZE ZMIANY.

KUPILEM WORKBOOK ,METAADS DLA FOTOGRAFOW: OD PIERWSZEJ KAMPANII DO POZYSKIWANIA
SKUTECZNYCH LEADOW" - MAM GOTOWY PLAN KROK PO KROKU, DZIEKI KTOREMU MOGE
SAMODZIELNIE TWORZYC | ROZWIJAC SKUTECZNE KAMPANIE REKLAMOWE.

Wskazoéwka: Jesli wiekszos¢ pol mozesz odhaczy¢, jestes gotowy, by
uruchomic pierwsza (lub wreszcie skuteczng!) kampanie reklamowa. A jesli
brakuje Ci jeszcze Kilku elementéw — potraktuj to jako plan dziatania. Kazdy
krok przybliza Cie do tego, by Twoje reklamy zaczety naprawde pracowac na
Twoj biznes fotograficzny.
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NR ZAKONCZENIE

Jesli dotartes do tego momentu...

.. to znaczy, ze naprawde chcesz cos zmieni¢ w sposobie, w jaki promujesz
swoja fotografie. | to juz ogromny krok naprzéd — bo wiekszos¢ fotografow
wciaz liczy, ze ,reklama sama sie zrobi”.

Teraz wiesz, ze reklama to nie magiczny przycisk, tylko proces, ktéry zaczyna sie
duzo wczesniej — od przygotowania profilu, oferty i przemyslenia tego, dla kogo
chcesz tworzy¢. Wiesz tez, ze sukces kampanii nie zalezy tylko od budzetu,
ale przede wszystkim od swiadomych decyzji: wyboru celu, znajomosci swojej
grupy odbiorcow i spojnej komunikacji.

Kazda reklama, ktorg uruchomisz, to nowa lekcja. Nie zawsze bedzie idealnie —
ale z kazdym testem, kazda analiza | kazda poprawka bedziesz coraz blizej
stworzenia kampanii, ktéra naprawde dziata. Nie bdj sie testowadl. Nie boj sie
zatrzymac reklamy, jesli widzisz, ze nie dziata. Nie boj sie zaczac jeszcze raz -
tym razem madrzej i z planem.

i) Jesli chcesz zrobié kolejny krok...

W tym e-booku dostates solidne podstawy. Ale jesli chcesz przejs¢ dalej —
nauczyC¢ sie jak doktadnie ustawi¢ kampanig, mierzyC jej wyniki, analizowac
dane i tworzy¢ reklamy, ktore realnie sprzedaja sesje — siegnij po workbook
~MetaADS dla fotografow: Od pierwszej kampanii do pozyskiwania skutecznych
leadow”.

To praktyczny przewodnik, ktory prowadzi Cie krok po kroku:

od planowania, przez ustawienia w Menedzerze Reklam, az po analize efektow
oraz optymalizacje. Bez lania wody, z przyktadami i konkretnymi narzedziami,
ktore mozesz zastosowac od razu.

Kod rabatowy:

ADS20

Kod rabatowy upowaznia do znizki
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na produkt: “MetaADS dla fotografow:
Od pierwszej kampanii do
pozyskiwania skutecznych leadow”, ktéry
swojag premiere bedzie miat w listopadzie.

Link do zakupu: znajdziesz tutaj.
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https://katarzynaadamczyk.com/produkt/meta-ads-dla-fotografow-od-pierwszej-kampanii-do-pozyskiwania-skutecznych-leadow

