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Krotkie wprowadzenie

Lead magnet - prawdopodobnie spotkatas lub
spotkates sie juz z tym okresleniem.

Méwi o nim wiele oséb zajmujgcych sie
marketingiem w Internecie. | nie bez powodu.
Dobry lead magnet moze przyciaggnaé¢ uwage
potencjalnego klienta lub odbiorcy, da¢ mu cos
wartosciowego i sta¢ sie poczatkiem dalszego
kontaktu.

Jako przyktad lead magnetu czesto podaje sie prosty e-book. | rzeczywiscie - to bardzo
dobre rozwiagzanie. Ale zdecydowanie nie jedyne.

Lead magnetem moze byc¢ checklista, szablon, planner, instrukcja, workbook, arkusz, lista
pomystéw, zestaw promptéw, mini kurs... Mozliwosci jest naprawde sporo. Wszystko
zalezy od tego, w jakiej branzy dziatasz i czego moze potrzebowaé Twoj potencjalny klient
lub odbiorca.

Zresztg nie musisz daleko szuka¢ przyktadu.

Ten workbook, ktory wtasnie czytasz, réwniez jest lead magnetem.

Lead magnet nie musi by¢ tez bardzo rozbudowany. Powinien przede wszystkim dawac
odbiorcy konkretng wartos¢. Czasami wystarczy do tego jedna dobrze przygotowana
strona. Innym razem potrzebny bedzie wiekszy materiat.

Nie zaczynajmy wiec od pytania: ,lle stron powinien mie¢ méj lead magnet?”. Zacznijmy
od czego$ znacznie wazniejszego: komu i w czym ma pomaoc?

Ten workbook przeprowadzi Cie przez prosty proces, podczas ktérego zastanowisz sie nad
swoim odbiorcg, jego problemem oraz tym, w jaki sposéb mozesz pomdéc mu ten problem
rozwigzaé. Wybierzesz réwniez forme swojego lead magnetu, zaplanujesz jego zawartosc¢
i przygotujesz pierwszy pomyst na tytut.

Niestety mam dla Ciebie rowniez smutng wiadomo$¢ - nie zrobie tego za Ciebie.



Nie znam Cie osobiscie. Nie wiem, w jakiej branzy dziatasz, czym sie zajmujesz ani kto jest
Twoim potencjalnym klientem. Odpowiedzi musisz znalez¢ sama lub sam.

Mam jednak nadzieje, ze pytania i éwiczenia, ktére znajdziesz na kolejnych stronach,
znacznie Ci to utatwia.

A kiedy dojdziesz do konca, zamiast luznego ,,musze kiedy$ zrobic¢ jaki$ lead magnet”,
bedziesz mie¢ przed sobg konkretny plan.

NO DOBRZE. TO DLA KOGO WLASCIWIE
CHCESZ GO STWORZY(C?

Strony “do wypetnienia” mozna drukowac - sq czarno-biate.
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Kto jest po drugiej stronie?

Zanim zaczniesz zastanawiac sie, co wtasciwie stworzysz,

zatrzymajmy sie przy osobie, ktora ma z tego skorzystac.

Mozesz przygotowac swietny e-book, piekng checkliste albo
bardzo rozbudowany workbook. Ale jesli nie bedzie
odpowiadat na potrzeby konkretnego odbiorcy, moze sie

okazac, ze... nikt nie bedzie chciat go pobrac.

Nie potrzebujesz teraz tworzy¢ rozbudowanego profilu klienta.
Nie musisz wiedzie¢, ile ma lat, gdzie mieszka i co robi w
niedzielne popotudnie.

Potrzebujemy czegos prostszego:

ZASTANOW SIE, KOMU WLASCIWIE CHCESZ
POMOC.



Cwiczenie ,Kto jest po drugiej stronie?”

Wydrukuj sobie tq strone, albo weZ czystq kartke i odpowiedz sobie na nastepujqgce pytania:

Kim jest osoba, dla ktérej chce stworzy¢ ten materiat?

Nie chodzi o doktadny profil demograficzny. Opisz jg wtasnymi stowami:

----------------------------------------------------
....................................................
....................................................

----------------------------------------------------
....................................................
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....................................................
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----------------------------------------------------

....................................................

....................................................
....................................................
....................................................
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Sprébuj teraz opisa¢ swojego odbiorce jednym zdaniem:

s~Tworze ten materiat dla osoby, ktéra...”

....................................................
....................................................
----------------------------------------------------
....................................................
....................................................
....................................................
....................................................

Tworze ten materiat dla osoby, ktora prowadzi niewielki profil ekspercki na Instagramie
i chciataby zaczqgc budowac wtasng liste mailingowq, ale nie wie, co mogtaby zaoferowac
odbiorcom w zamian za zapis.

Nie prébuj tworzy¢ dla wszystkich!

,Dla kazdego, kto chce sie zdrowiej odzywiac” jest bardzo szerokie, skierowane do duzej
grupy odbiorcéw. Dlatego wtasnie trudno Ci bedzie przygotowac dla niej konkretny lead
magnet.

Im doktadniej wiesz, komu chcesz pomaéc,
tym tatwiej bedzie Ci za chwile okresli¢
W _CZym mozesz mu pomaoc.



W czym mozesz mu pomoc?

W poprzednim ¢wiczeniu zastanawiatas lub
zastanawiates sie, czego chce Twéj odbiorca i co

utrudnia mu osiggniecie tego celu.

Teraz spdjrz na swoje odpowiedzi jeszcze raz.

W ktoérym miejscu mozesz mu poméc?

Nie probuj rozwigzywaé wszystkich jego probleméw. Lead
magnet powinien dawac konkretng wartos¢, ale nie musi by¢

kompletnym rozwigzaniem catego zagadnienia.

Czasami wystarczy pomoc zrobi¢ pierwszy krok,

PODJAC DECYZJE, UNIKNAC BLEDU ALBO
WYKONAC JAKIES ZADANIE SZYBCIEJ | tATWIEJ.



Cwiczenie “Moge poméc mojemu odbiorcy w”

Wypisz trzy konkretne rzeczy, w ktérych mozesz pomaéc swojemu odbiorcy.

Pomysl o jego celu i trudnosciach, ktére wskazatas lub wskazate$ w poprzednim ¢wiczeniu.

...................................................

...................................................

...................................................

Wybierz jedna z tych trzech rzeczy, ktéra najlepiej nadaje sie na lead magnet.

Ktory pomyst wybrac?

Zastanow sie:
e Czy méj odbiorca naprawde tego potrzebuje?
e Czy potrafie mu w tym poméoc?
e Czy moge da¢ mu konkretng warto$é w stosunkowo prostym
materiale?

A ponizej wpisz odpowiedz.

M4j lead magnet pomoze odbiorcy w:

....................................................

----------------------------------------------------

Nie wyrzucaj pozostatych dwdch pomystow - by¢ moze wtasnie znalaztas lub znalaztes
tematy na kolejne lead magnety,.




Teraz wybierzmy forme

Wiesz juz, dla kogo tworzysz swoj lead magnet i w czym
chcesz tej osobie pomac.

Pora zastanowic sie, w jakiej formie najlepiej

przekazac te pomoc.

Nie zaczynaj od zatozenia: ,Zrobie e-book”. E-book moze by¢
Swietnym lead magnetem, ale czasami znacznie lepiej sprawdzi
sie jedna strona checklisty, prosty arkusz albo krétki workbook.

Forma powinna wynika¢ z tego,

CZEGO POTRZEBUJE TWO0J ODBICRCA —
NIE ODWROTNIE.



A oto propozycje.

Jezeli chcesz... = rozwaz...

« przekazaé wiedze lub co$ wyjasni¢ = mini e-book, poradnik, instrukcja

« przeprowadzic¢ odbiorce przez proces = workbook, arkusz ¢wiczen

« pomoc czegos dopilnowaé — checklista

« pomoc cos zaplanowacé — planner, karta pracy, arkusz

« dac¢ gotowe rozwiagzanie do wykorzystania — szablon, wzér, zestaw promptéw
« podsunac inspiracje — lista pomystéw, przyktady, zestaw inspiracji

« nauczy¢ czegos w bardziej angazujacy sposéb — mini kurs, seria e-maili, krotkie

nagranie

To tylko przyktady. Formy mozesz taczyé - krotki poradnik moze zawiera¢ checkliste,

workbook moze mieé szablon, a mini kurs moze konczy¢ sie kartg pracy.

Cwiczenie

)

Wré¢ do zdania ,Mdj lead magnet pomoze odbiorcy w...” i zastanéw sie, jaka forma

najlepiej pomoze osiggnac ten cel.

A ponizej wpisz odpowiedz.

Najlepiej sprawdzi sie:

....................................................

....................................................
....................................................



Co znajdzie si¢ w srodku?

Masz juz odbiorce, wiesz, w czym chcesz mu pomac, i
wybratas lub wybrates forme swojego lead magnetu.
Teraz pora zastanowic sie nad jego zawartoscia.

Zastanow sie: co powinno znalezé sie w Twoim lead
magnecie, zeby rzeczywiscie pomogt odbiorcy w tym,
co okreslitas lub okreslites wczesniej?

| pamietaj - wiecej nie zawsze znaczy lepiej. Lead magnet nie

musi zawierac catej Twojej wiedzy na dany temat.

Powinien zawierac tyle, ile potrzeba,

ZEBY SPELNIC SWOJA OBIETNICE.



Na tym etapie nie musisz jeszcze wiedziec, ile bedzie miat stron, jak bedzie wyglgdat ani

jak doktadnie napiszesz poszczegdlne czesci. Najpierw przygotuj prosty plan.

Cwiczenie
Wypisz wszystko, co Twoim zdaniem moze znalez¢ sie w Srodku. Na razie nie przejmuj sie
kolejnoscia.

....................................................
....................................................
....................................................
.....................................................
...................................................
.....................................................
...................................................
....................................................

Teraz spojrz na swoja liste. Czy kazdy z tych elementéw naprawde pomaga osiggnac cel
Twojego lead magnetu?

Przy kazdym elemencie zadaj sobie pytanie:
»,Czy bez tego moj lead magnet nadal spetni swoje zadanie?”

Jesli odpowiedZ brzmi ,tak” - zastanéw sie, czy naprawde tego
potrzebujesz.




Po uporzadkowaniu maéj lead magnet bedzie zawierat:

(Nie musisz wykorzystac wszystkich pdl - czasem wystarczy 1 - 2.)

Nie wyrzucaj pomystow, ktore nie trafity na ta liste.

By¢ moze przydadza Ci sie pozniej jako bonus,
kolejny lead magnet albo czes¢
wiekszego produktu.



Nadaj swojemu lead magnetowi tytul

Twoj lead magnet zaczyna nabieraé ksztattu. Wiesz juz,
dla kogo go tworzysz, w czym ma pomoc i co znajdzie sie
w Srodku. Pora nada¢ mu tytut.

Dobry tytut nie musi by¢ niezwykle oryginalny ani
btyskotliwy.

Wazniejsze, zeby odbiorca szybko zrozumiat, czego dotyczy
materiat i dlaczego warto po niego siegngé. Nie trzeba wiec
szuka¢ najbardziej kreatywnego tytutu.

Sprobuj znalez¢ taki, ktory mowi o

KONKRETNEJ KORZYSCI, PROBLEMIE ALBO
ZAWARTOSCL



Mozesz zacza€ od prostego schematu
Jak [osiggnac rezultat]
»Jak zaplanowaé pierwszy lead magnet”

[Liczba] sposobéw/pomystéw na [rezultat]

»15 pomystow na lead magnet dla matej firmy”

[Rezultat] krok po kroku

,TWOj pierwszy newsletter krok po kroku”

[Nazwa formy]: [konkretna korzysé¢ lub temat]

,Checklista: 12 rzeczy, ktére sprawdz przed publikacjg e-booka”

[Rezultat] bez [trudnosci]

»Regularne tresci bez codziennego wymyslania tematow”

[Krotki tytut] + doprecyzowujacy podtytut

»,Pomyst na start. Workbook, ktéry pomoze Ci zaplanowac pierwszy lead magnet.”

Cwiczenie
Nie szukaj od razu idealnego tytutu. Wykorzystaj powyzsze schematy albo wymysl co$
zupetnie wtasnego. Zapisz trzy propozycje.



Spojrz na swoje propozycje oczami osoby, dla ktorej tworzysz.

Czy po przeczytaniu tytutu bedzie wiedziata, czego moze sie spodziewaé?
Czy tytut daje jej powdd, zeby zainteresowac sie materiatem?

Czy nie obiecuje wiecej, niz lead magnet rzeczywiscie daje?

Maj roboczy tytut:

....................................................

Nie mozesz sie zdecydowac?

Nic nie szkodzi. Wybierz na razie najlepsza z propozycji i idz dalej.

Twdj lead magnet nie stanie sie lepszy tylko dlatego,
Ze przez trzy dni bedziesz
zastanawiac sie nad tytutem.



Pora go stworzyc¢

Masz juz pomyst, wybrang forme, plan
zawartosci i roboczy tytut.

Teraz pozostaje zamieni¢ ten plan w gotowy
lead magnet.

Zastanow sie, jak powinien wygladac¢ i w jakim
programie bedzie Ci najwygodniej go
przygotowacd. Nie potrzebujesz do tego od razu

profesjonalnego oprogramowania.

Do wielu prostych materiatéw wystarczy Canva. Mozesz réwniez wykorzystaé LibreOffice
Writer lub Draw, a jesli masz wieksze doSwiadczenie - siegnagc¢ po bardziej zaawansowane
programy do sktadu i projektowania.

Nie wybieraj jednak narzedzia tylko dlatego, ze wydaje sie najbardziej profesjonalne.

Najlepsze bedzie to, w ktérym potrafisz sprawnie przygotowac
materiat odpowiadajacy Twojemu pomystowi.

Pamietaj tez o samym odbiorcy. Lead magnet powinien by¢ nie tylko tadny, ale przede
wszystkim czytelny, wygodny i dopasowany do sposobu, w jaki bedzie wykorzystywany.

SAM PROCES TWORZENIA JEST JEDNAK ZBYT CBSZERNY,
ZEBYM TUTAJ 0 NIM PISAtL.

A jesli masz juz pomyst i zawartos¢, ale nie chcesz zajmowac sie projektowaniem
i sktadaniem samodzielnie - mozesz réwniez zleci¢ przygotowanie takiego materiatu
komus innemu.



Co dalej?

Masz juz swoéj lead magnet.

Ale samo stworzenie lead magnetu to jeszcze
nie wszystko. Trzeba réwniez zastanowic sie, w
jaki sposdb odbiorcy bedg mogli go otrzymacd
i jaki sposéb wykorzystac zainteresowanie lead
magnetem do budowania dalszej relac;ji.

To juz jednak temat znacznie szerszy niz ten
krotki workbook.

Pracuje nad jego rozbudowana, ptatna wersja, w ktorej przejdziemy przez caty proces
znacznie doktadniej - od pomystu az po gotowy lead magnet i jego wykorzystanie.

A jesli nie chcesz robi¢ wszystkiego samodzielnie?

Mozesz mie¢ dobry pomyst, zna¢ swojego odbiorce i doktadnie wiedzieé, co chcesz mu
zaoferowac... ale nie miec¢ czasu albo ochoty, zeby samodzielnie projektowac i sktadac caty
materiat.

| tutaj moge Ci poméc.

Zajmuje sie tworzeniem produktéw cyfrowych - miedzy innymi e-bookéw, workbookow,
checklist, planeréw i innych materiatéw PDF, docelowo réwniez EPUB.

Jesli wiec masz juz pomyst na swoj lead magnet, ale potrzebujesz pomocy w zamienieniu
go w gotowy produkt, mozemy zrobic to razem.

Nie masz jeszcze pomystu?



By¢ moze rowniez w tym bede w stanie Ci pomac.

Rozwazam uruchomienie indywidualnych konsultacji dla oséb, ktére chca stworzyé wtasny
lead magnet, ale potrzebuja pomocy w znalezieniu pomystu, dopracowaniu go albo

zaplanowaniu catego materiatu.

Jesli czujesz, ze taka rozmowa mogtaby Ci sie przyda¢ - odezwij sie do mnie.
By¢ moze konsultacje beda juz dostepne. A jesli dopiero bede je uruchamiat, moze
znajdzie sie dla Ciebie miejsce wsérdd pierwszych oséb, ktére z nich skorzystaja.

Zapraszam:
@ @krzysiek.pisze
‘@ e-mail
|

strona WWW
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