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O tym poradniku

Dla kogo jest taksigzka

Dla 0sob, ktore organizujg webinary albo dopiero planuja pierwsze wydarzenie i chca, zeby przynosito
kontakty do potencjalnych klientow bez recznej pracy przy kazdej edycji. Najwiecej wyniosg z niej
marketerzy odpowiadajacy za lead generation, trenerzy i edukatorzy sprzedajagcy wiedze oraz
wtasciciele matych firm, ktdrzy sami sa ekspertamiw swojej dziedzinie.

Co w niej znajdziesz

Cztery czesciitrzynascie rozdziatow prowadzacych przez caty lejek webinarowy: od strony rejestracji,
przez frekwencje i samo wydarzenie, po follow-up, recykling trescii przeptyw danych do CRM. Do
tego pie¢ dodatkow z materiatami do wdrozenia: planem na 30 dni, checklistami, odpowiedziamina
najczestsze pytania i stowniczkiem pojec.

Jak zniej korzystac

Jeslizaczynasz od zera, czytaj po koleii pracujrownolegle zDodatkiem A. Jesli prowadzisz juz webinary
i szukasz konkretnej poprawki, wejdz od razu w rozdziat odpowiadajacy etapowi, ktory kuleje. Kazdy
rozdziat konczy sie sekcjg W skrocie, wiec szybko sprawdzisz, czy warto go czyta¢ w catosci.

Skad pochodzag dane

Wszystkie liczby dotyczace rynku wydarzen online pochodza zraportu State of Online Events 2025,
ktory podsumowuje dane z tysiecy wydarzen zorganizowanych na platformie ClickMeeting w 2025
roku. Cytaty i wyniki firm pochodza z opublikowanych case studies klientéw. Petnalista zrodet
znajduje sie w Dodatku E.
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Wstep: 81018 leadow w rok. Bez cold callingu

Jeden organizator wydarzen na ClickMeeting zebrat w 2025 roku 81018 leaddw. Bez wielkiego
budzetureklamowego ibez dziatu sprzedazy dzwonigcego po zimnych bazach. Miat regularne
webinary i dobrze ustawiong automatyzacje.

To nie byt jednorazowy przypadek. Drugie miejsce w tym samym rankingu to 66 378 leadow, trzecie 62
034.Trzy rozne branze, trzy rozne modele biznesowe i ten sam schemat: cykliczne wydarzenia plus
proces, ktory powtarza sie bezdodatkowej pracy.

Ten poradnik pokazuje, jak taki proces zbudowac. Krok po kroku, zkonkretnymi ustawieniami,
sekwencjamimailiiliczbami, ktére pozwolg Ciocenic, czy to dziata.

2 Najwazniejsze w skrocie

* Webinar zbiera dane, kwalifikuje leada i podgrzewa go w jednym procesie - formularz
rejestracji daje kontakt, zachowanie w pokoju pokazuje poziom zainteresowania, a
nagranie pracuje dalej po wydarzeniu.

* Automatyzacja zaczyna si¢ przed rejestracja, a konczy tygodnie po wydarzeniu - lejek
webinarowy ma piec¢ etapow i kazdy z nich ustawiaszraz, a potem tylko powtarzasz.

* Przypomnienia to najtanszy sposob na wzrost liczby uczestnikow - automatyczne maile
i SMS-y pracujag na kontaktach optaconych juz w kampanii. Srednia liczba uczestnikow
wydarzenia na ClickMeeting to 75 osob.

* Przycisk CTA w pokoju webinarowym dziata jak lead scoring w czasie rzeczywistym -
kto kliknie, ten sam sygnalizuje gotowos$¢ narozmowe handlowa.

* Webinary automatyczne i na zagdanie generuja leady przez catg dobe - jedno nagranie
moze pracowac miesigcami, bez Twojej obecnosci.

* Cyklicznos¢ daje wigcej niz pojedyncze akcje - Centrum Verte zbudowato baze ponad
30 000 unikalnych uczestnikéw cyklem bezptatnych ,Kadrowych $réd”, anajedno
wydarzenie rejestruje sie sSrednio okoto 6 000 osdb.

e Zacznij od jednego webinaruijednej sekwenciji - 14-dniowy bezptatny trial ClickMeeting
wystarczy, zeby przejs¢ peten cykl: od strony rejestracji po raport zwydarzenia.
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CZESC |

Fundamenty

Dlaczego webinarzwraca sie szybciejnizinne lead magnetyiz
czego sktada sie lejek, ktory zaraz bedziesz automatyzowac.
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Rozdziat 1. Dlaczego akurat webinar? Trzy przewagi,
ktorych nie ma zaden inny lead magnet

Zanim zaczniesz cokolwiek automatyzowac, sprawdz, dlaczego akurat ten format zwraca sie szybciej
nize-book czy raport branzowy. Powody sa trzy i wszystkie maja bezposrednie przetozenie na jakosc
Twojej bazy.

Czym wtasciwie jest lead w kontekscie webinaru?

Lead to unikalny uzytkownik, ktory zapisat sie na Twoje wydarzenie i zostawit dane kontaktowe. Brzmi
banalnie, ale ta osoba nie tylko podata maila. Ona zadeklarowata, ze poswieci Ci godzine swojego
czasu.

To zupetnie inna waga zobowiazania niz klikniecie ,pobierz PDF”. Pobranie e-booka kosztuje trzy
sekundy i czesto konczy sie w folderze Pobrane, ktérego nikt nigdy nie otwiera. Rejestracja na webinar
oznacza wpis w kalendarzu. Dlatego leady zwydarzen online sg zwykle cieplejsze od tych z
klasycznych lead magnetéw, mimo ze mechanizm wymiany wartosciza dane jestidentyczny.

W klasyfikacji marketingowej rozrézniamy dwa podstawowe typy:

* Lead marketingowy (MQL) - zainteresowat si¢ tematem, ale nie jest gotowy na decyzje
zakupowa. Potrzebuje jeszcze kilku kontaktow z Twoja marka.

* Lead sprzedazowy (SQL) - przeszedtjuz etap edukacji, sygnalizuje gotowosc¢ do rozmowy.
Powinien jak najszybciej trafic do sprzedazy.

Webinar pozwala obstuzy¢ obie te grupy podczas jednego wydarzenia i automatycznie je od siebie
odroéznic. Wrocimy do tego w rozdziale 5, przy przycisku CTA.

Dlaczego webinary generuja leady lepszejjakosci?

Bo przyciagaja ludzi, ktorzy majag konkretny problem i szukaja jego rozwiazania wtasnie teraz. Nikt nie
rejestruje sie na webinar o zmianach w prawie pracy z ciekawosci. Robito osoba, ktdra za miesigc musi
te zmiany wdrozy¢ u siebie w firmie.

Najlepiej pokazuja to liczby z2025 roku. Lider rankingu pojedynczych wydarzen, bezptatny webinar o
kwestiach podatkowych, zebrat 22 880 leadéw. Odbyt sie tuz przed terminem sktadania zeznan
podatkowych, kiedy tysigce firm szukato praktycznych wskazowek. Timingirealna potrzeba zrobity
catgrobote.

Podobnie zadziatat webinar marketingowy dla ksiegowych (14 023 leady) czy wydarzenie dla
nauczycieliitreneréw chcacych przeniesc¢ dziatalnos¢ do internetu (9 433 leady). Za kazdym razem:
waska grupa, konkretny problem, precyzyjnie sformutowana obietnica.
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leaddw zjednego bezptatnego webinaru, rekord 2025 roku (SOE 2025)

Co konkretnie da sie zautomatyzowac¢ w tym procesie?

Praktycznie wszystko poza sama trescia. | to jest trzecia przewaga webinaru: caty proces miescisie w
jednym narzedziu.

Wyobraz sobie, ze Twoim lead magnetem jest e-book. Potrzebujesz wtedy narzedzia do stworzenia
pliku, landing page’a z formularzem, systemu, ktory wysle plik po zapisie, oraz osobnego rozwigzania
do mailingu follow-up. Cztery narzedzia, cztery integracje, cztery miejsca, w ktorych co$ moze sie
rozjechac.

Przy webinarze strona rejestracji, formularz ze zgodami, sekwencja przypomnien, sam pokdj
wydarzenia, nagranie, follow-up iraporty siedza w jednym panelu. To réznica miedzy procesem, ktory
wymaga Twojej uwagiza kazdym razem, a procesem, ktéry uruchamiaszrazipowtarzasz.

Jak podsumowuje to tukasz Kosuniak, ekspert marketingu B2B prowadzacy firme doradcza Business
Marketer:

, Tojest wtasnie piekno webinaru, szczegdlnie wtedly, kiedy pewne dziatania
powtarzamy. Czesc organizacyjna staje sie w pewnym momencie bardzo prosta.
Po prostu wtaczasz, materiaty sg zatadowane, uruchamiasz. Ten stosunek kosztu do
efektujest nieprawdopodobnie atrakcyjny, po prostu to sie bardzo optaca.”

tukasz Kosuniak
Ekspert marketingu B2B, Business Marketer

W skrocie

* Rejestracjanawebinarto wieksze zobowigzanie niz pobranie pliku, dlatego leady sa
cieplejsze.

* Najlepsze wyniki daja wydarzenia dla waskiej grupy zkonkretnym, pilnym problemem.

* Caty proces miescisie wjednym narzedziu, wiec nie ma czterech miejsc, w ktdérych moze sie
rozjechac.
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Rozdziat 2. Anatomia zautomatyzowanego lejka
webinarowego

Zanim przejdziemy do konkretnych ustawien, potrzebujesz mapy. Bez niej tatwo zautomatyzowac
jeden elementiprzeoczyc trzy inne, ktore nadal zjadaja Twoj czas.

Zjakich etapow sktada sie lejek webinarowy?
Zpieciu. Kazdy znich mainny cel, inne metrykiiinne narzedzia automatyzaciji.

Tabela 1. Pig¢ etapow lejka webinarowego

Etap Cel Gtéwna metryka Co automatyzujesz
1. Przyciggniecie Doprowadzi¢ ruch na Liczba wejs¢, konwersja Streaming na social
strone rejestraciji strony media, strona profilowa,

promocja cyklu

2. Rejestracja Zamienic Liczbarejestracii, Formularz, zgody RODO,
odwiedzajgcego w lead konwersja formularza mail potwierdzajacy

3. Frekwencja Doprowadzi¢ Show-uprate Przypomnienia mailowe i
zarejestrowanego do SMS, dodanie do
pokoju kalendarza

4. Wydarzenie Zebrac sygnaty zakupowe Klikniecia CTA, Przycisk CTA, ankiety,

odpowiedziw ankietach nagrywanie, transkrypcja
5. Follow-up Zamienic lead wklienta Konwersja na kolejny krok Maile po wydarzeniu,

przekierowanie,
zaproszenia na kolejne
eventy

Wiekszos¢ firm automatyzuje etap 2 i uznaje temat za zamkniety. To btad, ktory kosztuje najwiecej, bo
najwigksze straty w lejku nie dzieja sig przy rejestraciji, tylko miedzy rejestracja a uczestnictwem oraz
miedzy uczestnictwem a decyzjg zakupowa.

Kolejne cztery rozdziaty omawiajg etapy 2-5 po kolei, zkonkretnymi ustawieniami. Etap 1Twracaw
rozdziatach 89, bo promocje najskuteczniejrozwiazuje cyklicznosc irecykling nagran.

Gdzie tracisz najwiecejleadow?

W dwoch miejscach: miedzy zapisem a wejsciem do pokoju oraz w ciggu 24 godzin po zakonczeniu
wydarzenia.

Leady na autopilocie - ClickMeeting



Pierwsza lukajest matematyczna. Samir Kayyali, doradca podatkowy i autor szkolen na ClickMeeting,
opisuje jga wprost: ,, Jeslimowimy o webinarze darmowym, potrafi sie zapisa¢ 300 0sob, a przychodzi
180”. To normalne zjawisko w catej branzy i doktadnie dlatego automatyczne przypomnienia sa
najtansza inwestycja w caty lejek. Kazdy punkt procentowy frekwencji odzyskany przez SMS to leady
juz optacone w kampanii.

Drugaluka jest organizacyjna. Webinar sie konczy, wszyscy odchodza od komputerow, a mail z
nagraniem wychodzi trzy dni pdzniej, bo ktos w zespole musiat go przygotowac recznie. W tym czasie
temat zdazyt wystygnac. Automatyczny follow-up wystany w ciggu dwdch godzin po wydarzeniu
rozwiazuje ten problemraz nazawsze.

W skrocie

* Lejek webinarowy ma piec etapow, a wigkszosc firm automatyzuje tylko rejestracje.

* Najwieksze straty powstajg miedzy zapisem a uczestnictwem oraz w pierwszej dobie po
wydarzeniu.

* Obie lukizamykajg dwa ustawienia: sekwencja przypomnien i automatyczny follow-up.
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CZESC 11

Lejek krok po kroku

Cztery etapy, cztery zestawy ustawien. Konfigurujeszraz,
powtarzasz przy kazdym kolejnym wydarzeniu.
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Rozdziat 3. Etap rejestraciji: strona, ktora sama zbiera
dane

To fundament catej konstrukcji. Jesli formularzjest zle skonfigurowany, wszystkie kolejne
automatyzacje beda pracowac na stabym materiale.

lle pol powinien miec formularzrejestracji?

Tyle, ile realnie wykorzystasz w dalszej komunikaciji, i ani jednego wiecej. Kazde dodatkowe pole
obniza konwersje, wiec traktuj je jak wydatek, ktory musi sie zwrdcic.

W praktyce sprawdza sie prosty podziat:

* Polaobowigzkowe: imigiadres e-mail. To minimum pozwalajace na personalizacje i dalszy
kontakt.

* Polaopcjonalne dla B2B: nazwa firmy, stanowisko, wielko$¢ organizacji. Te dane pozwalaja
segmentowac baze i przekazywac sprzedazy tylko to, co pasuje do profilu klienta.

* Numertelefonu: dodaj go wtedy, gdy planujesz przypomnienia SMS-owe albo kontakt handlowy.
Jeslinie maszna to procesu, nie pro$ o numer.

W ClickMeeting konfigurujesz to bezposrednio przy tworzeniu wydarzenia i decydujesz, ktore pola sa
wymagane, a ktore nie. Nie potrzebujesz zewnetrznego kreatora landing page’y ani osobnego
narzedzia do formularzy.

Jak ustawic zgody, zeby leady byty legalne i uzyteczne?

Rozdziel zgode na udziat w wydarzeniu od zgody marketingowej. To najwazniejsza zasadai
jednoczesnie najczesciejtamana.

Uczestnik musi miec realny wybor: moze zapisac sie na webinar bezzgody na newsletter. Jesli
wymusisz obie zgody naraz, czesc osob zrezygnuje z rejestracji, a Ty i tak bedziesz mie¢ problem przy
pierwszej kontroli. Swiadoma zgoda marketingowa moze za to petnic¢ role ,ptatnosci” za bezptatny
dostep. Po prostuzakomunikuj to uczciwie.

Do formularza dodaj checkboxy pozwalajace na wyrazenie zgdd oraz link do regulaminu wydarzeniai
informacji o przetwarzaniu danych. To nie jest formalnosc¢ do odhaczenia: zbadania ClickMeeting
wynika, ze ponad 90% uczestnikow spotkan online zwraca uwage na swoja prywatnos¢ w sieci, a
88% przynajmniej stara si¢ zapoznawac z akceptowanymi regulaminami i zgodami. Twoi odbiorcy
to czytaja.

Jednarzeczupraszcza tu catg sprawe: dane zwydarzen na ClickMeeting sa hostowane w Europie, a
platforma spetnia wymogi RODO. Dla firm z sektora publicznego i regulowanych branz to czesto
argument rozstrzygajacy, bo nie musisz analizowac transferu danych poza EOG przy kazdym audycie.
Wiecej o zgodach znajdziesz w rozdziale 12.
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Co zrobi¢, zeby strona rejestracji sprzedawata udziat?

Odpowiedz najedno pytanie: co konkretnie uczestnik bedzie potrafit po tym webinarze, czego nie

potrafiteraz.

Sprawdzona struktura opisu wydarzenia wyglada tak:

1.

Nagtéwek z konkretng obietnica. Nie ,Webinar o marketingu”, tylko ,Jak zoudowac kampanie,
ktéra przynosileady po 20 zt”.

. Trzy do pieciu punktow , czego sie dowiesz”. Kazdy zaczynajacy sie od czasownika.

. Dlakogo jest to wydarzenie. Wyklucz osoby, ktore i tak nie kupia, a 0szczedzisz sobie pracy przy

kwalifikacji.

. Kto prowadzi. Krétkie bio zkonkretnym dowodem kompetencji.

. Data, godzina, czas trwania. Dane z 2025 roku pokazuja, ze najwiecejwydarzen tworzono na

godzine 17:00, potem 16:00i18:00, a najpopularniejsze dnito czwartek i sroda. Jesli dziataszw
B2B, to sprawdzone okno.

Strone rejestracji, pokoj wydarzenia, poczekalnig i strone profilowa spersonalizujesz w ClickMeeting

bezznajomoscikodu: dodaszlogo, kolory markiiwtasne tresci. Strona profilowa moze przy okazji

petnic¢ role statego landing page’a ze wszystkimi Twoimi nadchodzacymi wydarzeniami.

W skrocie
* Pytajtylko o dane, ktore faktycznie wykorzystasz. Kazde pole kosztuje konwersje.
* Zgodanaudziatizgoda marketingowa to dwa osobne checkboxy.

* Opiswydarzenia ma odpowiadac na pytanie, co uczestnik bedzie umiat po webinarze.
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Rozdziat 4. Etap frekwencji: automatyzacja, ktora
ratuje leady

Masz zarejestrowanych. Teraz musiszich doprowadzi¢ do pokoju, bo lead, ktory nie pojawit sie na
wydarzeniu, jest znacznie chtodniejszy niz ten, ktory wystuchat Cie przez pottorej godziny.

lle przypomnien wysytac i kiedy?

Optymalnie trzy do czterech, roztozonych tak, zeby trafiaty w rozne momenty decyzyjne. Ponizsza
sekwencja to standard, ktory mozesz skopiowac i wdrozy¢ od razu.

Tabela 2. Sekwencja przypomnien przed wydarzeniem

Mail Kiedy Cel Co zawiera
1. Potwierdzenie Natychmiast po rejestraciji Potwierdzeniei Temat, termin, co
budowanie oczekiwania uczestnik wyniesie, link do
kalendarza
2. Przypomnienie 48-72h przed Utrzymanie Skrét programu, bio
zainteresowania prelegenta, pytanie do

przemyslenia

3. Dzien przed 24h przed Ostatnie przypomnienie Kroétki, konkretny: ,jutro o
17:00, oto link”
4. Dzien eventu 15-60 minut przed Maksymalizacja Ultra krotki, sam link do
startem frekwencji pokoju

DevaGroup, jednaz najstarszych agencji SEM w Polsce, ustawia przypomnienia na 24 godziny i 15
minut przed startem. Efekt w 2025 roku: 5 976 rejestracjina 22 webinary, czyli o 61% wiecej nizrok
wczesniej, i 3 894 osoby obecne na zywo.

Ostatnie przypomnienie, to kilkanascie minut przed startem, jest zwykle najbardziej niedoceniane.
Ludzie zapisali sie dwa tygodnie temu, maja kalendarz peten spotkanipo prostuzapominaja. Jedno
zdanieilink potrafig odzyskac kilkanascie procent frekwencji.

Czy warto doktada¢ przypomnienia SMS?

Tak, jesli Twoja grupa docelowa pracuje w terenie albo nie zyje w skrzynce mailowej. Wtasciciele
matych firm, specjalisci medyczni czy handlowcy zobaczg SMS-a natychmiast, a maila by¢ moze
wieczorem.

W ClickMeeting przypomnienia SMS ustawiasz obok mailowych, w tej samej zaktadce automatyzacji.
Warunek: musisz zebra¢ numer telefonu w formularzu rejestracjii mie¢ na to odpowiednia zgode.
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Praktycznazasada: SMS-awysytaj tylko razitylko w dniu wydarzenia. Trzy SMS-y to spam, jedenna
godzine przed startem to przystuga.

Co zrobic zosobami, ktore sie zarejestrowaty, ale nie przyszty?

Traktowac je jak petnowartosciowe leady, bo nimi sa. Zapisaty sie, wiec temat je interesuje. Po prostu
cos$imwypadto.

W ClickMeeting ustawisz osobng wiadomosc¢ follow-up kierowana wytacznie do zarejestrowanych
nieobecnych. To zupetnie inny mail nizten do uczestnikdw:

* Douczestnikow: ,Dziekujemy za udziat, oto nagranie i materiaty”.

* Do nieobecnych: ,Szkoda, ze Cie zabrakto. Oto nagranie, obejrzyszw dogodnym momencie”.

Ta druga grupa czesto stanowi 30-40% catej bazy zarejestrowanych. Jesli wysytasz do wszystkich ten
sam mail zaczynajacy sie od ,dziekujemy za udziat”, tracisz wiarygodnosc u potowy odbiorcow.

,Przede wszystkim pomocna jest dla nas funkcja follow-up, dzieki ktoref mozemy
informowac osoby znajdujace sie w naszej bazie o nadchodzacych wydarzeniach.
Wysytamy rowniez zarejestrowanym automatyczne przypomnienia o zblizajacym
sie webinarze, co pozwala zwigkszyc frekwencje.”

Katarzyna Rejman-Michalska
Kierowniczka dziatu szkolen, Centrum Szkolen Verte

W skrocie

* Trzy do czterech przypomnien, w tym jedno kilkanascie minut przed startem.
* SMStylkorazitylko w dniuwydarzenia, pod warunkiem zebranejzgody.

* Nieobecnidostajg wtasny mailznagraniem, nie podzigkowanie za udziat.
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Rozdziat 5. Etap wydarzenia: jak zbierac¢ sygnaty
zakupowe w czasie rzeczywistym

Podczas webinaru uczestnicy sami dzielg sie na tych gotowych do rozmowy i tych, ktérzy potrzebuja
jeszcze czasu. Wystarczy im to umozliwié. Zaden e-book tego za Ciebie nie zrobi.

Jak dziata przycisk CTA i dlaczego jest tak wazny?

To przycisk, ktory wyswietlasz uczestnikom w trakcie wydarzenia i ktory przenosiich na wskazana
strone: cennik, formularz kontaktowy, strone produktu albo kalendarz konsultacji. Mozesz go wtaczy¢
na cate wydarzenie albo tylko na wybrany fragment.

Jego wartosc nie lezy jednak w samym przekierowaniu, tylko w informaciji, ktéra generuje. Klikniecie
CTA to najczystszy mozliwy sygnat zakupowy: ta osoba, w trakcie Twojej prezentacji, Swiadomie
przeszta do oferty. Masz gotowa liste leaddw sprzedazowych, wygenerowana bez ankiety
kwalifikacyjnejibeztelefonu.

tukasz Kosuniak opisuje to precyzyjnie:

,Czesc uczestnikow konwertuje juz w trakcie trwania webinaru. Ktos klika na
przyktad przycisk call to action, dajac sygnat, ze nalezy do grona potencjalnych
klientow, w ktorych warto wtozyc troche wiecej wysitku. Ale tezi po webinarze
wykorzystujemy trescipoprzez recycling. Dla mnie to jest taka baza, z ktorej
wielokrotnie czerpig.”

tukasz Kosuniak
Ekspert marketingu B2B, Business Marketer

Ten sam mechanizm wykorzystuje Samir Kayyali do sprzedazy ptatnych szkolen: ,Czes¢ webinardw,
ktore tworze, to bezptatne 50-60 minutowe tresci. Jest tam 100% merytoryki, nie ma sciemy.
Natomiast ta darmowosc ma okreslony cel, bo na tych szkoleniach reklamuje poprzez funkcje call to
actionmoje szkolenia ptatne”.

Kiedy wyswietli¢ przycisk? Nie na starcie, bo zaufanie nie jest jeszcze zbudowane. Najlepiej dziata
moment po dostarczeniu gtownej wartosci merytorycznej, mniej wiecejw trzeciej cwiartce
wydarzenia, iponownie na sam koniec, przy sesji Q&A.

Jak wykorzystac ankiety do kwalifikacjileadow?

Ankieta w trakcie webinaru petni dwie funkcje naraz: podnosizaangazowanie izbiera dane
kwalifikacyjne, ktorych nigdy nie zmiescisz w formularzu rejestraciji.
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Zadajdwa lub trzy pytaniaroztozone w czasie wydarzenia:
* Napoczatku: ,Najakim etapie jestes?” zopcjamiod ,dopiero sie rozgladam” po ,wdrazam w tym
kwartale”. To pytanie o gotowosc zakupowa ukryte pod pytaniem o kontekst.

* W srodku: pytanie merytoryczne dotyczace omawianego zagadnienia. Buduje zaangazowanie i
przerywa bierne ogladanie.

* Nakoncu: ,Czego potrzebujesz najbardziej?” z opcjami odpowiadajacymi Twoim ustugom.
Odpowiedziladuja w raportachimozesz je zestawic z kliknieciami CTA. Osoba, ktora zadeklarowata

wdrozenie w tym kwartale i klikneta w oferte, to gotowy SQL. Osoba, ktéra ,dopiero sie rozglada”,
trafia do sekwencji edukacyjnej.

DevaGroup ankietuje kazdy webinar, pytajac miedzy innymi o oceng wydarzenia, najbardziej
wartosciowe elementy i tematy na kolejne spotkania. Jak podsumowuje Kamil Lesniak, Event &
Marketing Manager: ,Ankiety to jest cos, czego uzywamy przy kazdym webinarze, bo ta mierzalnosc
naszych spotkan jest niesamowicie wazna”.

Cojeszcze automatyzujesz w trakcie wydarzenia?
Trzy rzeczy, ktdre dzieja sie w tle i o ktdrych nie musisz pamietac:
* Automatyczne nagrywanie. Ustawiaszje przy tworzeniu wydarzenia. Nagranie to surowiec do

webinaru automatycznego, na zadanie, materiatow na YouTube i fragmentdw do social mediow.

* Automatyczna transmisja na YouTube i Facebooka. Twoje wydarzenie trafiarownolegle do
odbiorcow, ktorzy nigdy nie weszliby na strone rejestraciji. Verte korzysta ztego regularnie: to
dodatkowy kanat dotarcia bez dodatkowej pracy.

* Automatyczna transkrypcja na zywo. Zwieksza dostepnosc¢ wydarzenia dla osob

niedostyszacych, a przy okazji daje Ci gotowy tekst do przerobienia na artykut blogowy.

Jestjeszcze jednarzecz, ktdéra nie wymaga zadnej konfiguracji: uczestnicy dotgczajg do wydarzenia
przez przegladarke, bezinstalowania czegokolwiek. Kazdy krok, ktory usuwasz miedzy kliknieciem w
link a wejsciem do pokoju, przektada sie bezposrednio na frekwencje.

W skrocie

* Kilikniecie CTAto gotowa listaleadow sprzedazowych, bez telefonuiankiety.
* Przycisk pokazuj po dostarczeniu wartosci, nie na starcie wydarzenia.

* Ankiety kwalifikujg leada, a nagrywanie, transmisja i transkrypcja dziatajg w tle.
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Rozdziat 6. Etap follow-up: 24 godziny, ktére decydujg
o konwersiji

Mail po webinarze to najczesciejzaniedbywany punkt kontaktu w catym lejku, ajednoczesnie
najbardziej wartosciowy. Uczestnik wtasnie spedzit z Toba pottorej godziny, wiec trudno o cieplejszy
moment.

Co powinno sie wydarzy¢ zaraz po zakonczeniu wydarzenia?
Trzy rzeczy, wszystkie ustawione wczesniej i wszystkie automatyczne.

Po pierwsze, przekierowanie uczestnikow na wybrang strone. W ClickMeeting ustawisz
automatyczne przeniesienie na dowolny adres URL zaraz po zakonczeniu wydarzenia. Wykorzystaj to:
skierujludzinalanding page z ofertg, formularz konsultacji albo strone z kolejnymi wydarzeniami.
Skracasz $ciezke zakupowa do zera klikniec.

Po drugie, automatyczna wiadomos¢ z podziegkowaniem. Powinna wyj$¢ w ciagu dwdch godzin od
zakonczenia, a nie nastepnego dnia. Zawiera nagranie, obiecane materiaty, ewentualnie certyfikat
uczestnictwa i jeden konkretny nastepny krok.

Po trzecie, osobna wiadomos¢ do nieobecnych, o ktdrej pisaliSmy w rozdziale 4.

Jak zbudowac sekwencje, ktora faktycznie sprzedaje?

Roztdzja na cztery maile w ciggu tygodnia i nadaj kazdemu inny cel. Ponizszy schemat sprawdza sie
zarowno przy sprzedazy ptatnych szkolen, jak i przy umawianiu rozméw handlowych w B2B.

* Mail1(dzien po webinarze): wartos¢ merytoryczna. Rozwin jeden watek z wydarzenia, pokazujac
gtebsza perspektywe. Zatgcz nagranie.

* Mail 2 (3-4 dnipo): dowdd. Case study klienta, ktory wdrozyt wnioski z Twojego webinaru.
Konkretne liczby, konkretna transformacja.

* Mail 3 (6-7 dnipo): odpowiedzina najczestsze pytaniaz czatuisesji Q&A. Sygnalizujesz przy
okazji, ze w ptatnej ofercie zgtebiasz te tematy doktadniej.

* Mail 4 (ostatni dzien oferty): przypomnienie o konczacej sie promocjilub ograniczonejliczbie
miejsc.

Zasadanadrzedna: jeden CTA na maila. Nie rozpraszaj uwagi trzema przyciskami, tylko wybierz jedna
akcje, na ktorej Cizalezy najbardzie;.
Jak automatycznie zapraszac na kolejne wydarzenia?

Wykorzystujac te sama zaktadke automatyzacji, w ktérej ustawiasz follow-upy. Mozesz z niej zaprosic
uczestnikdw wydarzenia na swoj kolejny webinar. | tu zaczyna sie prawdziwa sita cyklu.
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Verte robi doktadnie to: baza zbudowana na bezptatnych ,Kadrowych Srodach” dostaje regularnie
informacje o kolejnych wydarzeniach i o ptatnych szkoleniach powigzanych tematycznie. Efekt?
Ponad 30 tysiecy unikalnych uczestnikow cyklu i sSrednio okoto 6 tysiecy rejestracji na pojedyncze
wydarzenie. Rekord to ponad 6 500 rejestracjii ponad 4 000 osob obecnych w czasie rzeczywistym.

Jak mowi Katarzyna Bielecka, wtascicielka Centrum Verte: ,Nasze bezptatne webinary daty nam
nieograniczone mozliwosci dostepu do bazy ekspertow, ktdrzy nastepnie chetnie korzystaja z
naszych szkolen”.

W skrocie
* Follow-up wychodziw ciggu dwdch godzin, nie nastepnego dnia.
* Sekwencja czterech mailiw tygodniu, kazdy zinnym celemijednym CTA.

* Zaproszenie na kolejne wydarzenie zamyka petle i buduje statg baze.

Maszjuz mape lejka. Czas ustawic go w praktyce

Wyprobuj ClickMeeting bezptatnie przez 14 dni - bez karty kredytowej. Strona
rejestracji, automatyczne przypomnienia, przyciski CTAifollow-upy skonfigurujeszw
jedno popotudnie.

Wyprébuj bezptatnie — Umoéw demo produktowe —
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CZESC Il

Skalowanie

Jak sprawic, zeby ten sam materiat pracowat bez Ciebie i
przynosit leady takze wtedy, gdy nie prowadzisz wydarzenia.
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Rozdziat 7. Webinary automatyczne i na zadanie: leady,
kiedy Ty Spisz

Wszystko, co opisaliSmy do tej pory, zaktada, ze jestes obecny na wydarzeniu. Teraz usuwamy to
zatozenie i automatyzacja przestaje by¢ usprawnieniem, a staje sie osobnym modelem pozyskiwania
leadow.

Czym rézni sie webinar automatyczny od zwyktego nagrania?

Infrastrukturg wokot tresci. Nagranie to plik wideo. Webinar automatyczny to petne wydarzenie: ze
strong rejestraciji, formularzem zbierajgcym leady, mailem potwierdzajacym, przypomnieniami,
ankietamiwyswietlanymiw konkretnych momentach, przyciskiem CTA i sekwencja follow-up.

Z perspektywy uczestnika roznicajest niewielka. Z perspektywy Twojego lejka rozstrzygajaca. Film na
YouTube daje wyswietlenie. Webinar automatyczny daje lead z petnymi danymi kontaktowymi,
zgodamiiinformacjg o tym, ile minut ta osoba obejrzata.

Jakie masz do wyboru formaty?
Trzy, kazdy dlainnego scenariusza.

Webinar automatyczny w ustalonym terminie. Nagranie odtwarza si¢ o konkretnej godzinie,
doktadnie jak wydarzenie na zywo. Buduje poczucie okazjii pozwala obstuzy¢ rézne strefy czasowe
wieloma slotami. éwietny do cyklicznych szkolen wprowadzajagcych.

Webinar na zadanie. Uczestnik po rejestracji sam decyduje, kiedy obejrzy materiat. Najlepiej
sprawdza sie przy tresciach referencyjnych: instrukcjach krok po kroku, demo produktu,
wprowadzeniach do tematu. To takze sposdb na przedtuzenie zycia kazdego wydarzenia na zywo.

Webinar na zywo z pozniejszg automatyzacja. Prowadzisz wydarzenie raz, nagranie zamieniasz w
webinar automatyczny lub na zadanie, i ten sam materiat pracuje dalej przez kolejne miesigce. To
najbardziej optacalny wariant, bo jedno przygotowanie obstuguje dwa kanaty.

Kiedy warto zbudowac lejek evergreen?

Wtedy, gdy Twoj temat nie traci aktualnosci co kwartat. Materiaty typu ,jak zacza¢ zX”, ,podstawy Y”
czy ,najczestsze btedy w Z” moga generowac leady latami przy minimalnej opiece.

Zasady, ktore warto przyjac od razu:

* Jedno mocne wydarzenie zamiast pigciu przecietnych. Nagraj swoja najlepsza prezentacje,
wytnij pauzy i potkniecia. Ta wersja bedzie odtwarzana setkirazy.

* Silne pierwsze dwie minuty. Najwigkszy odptyw nastepuje na samym poczatku. Powiedz od razu,
couczestnik ztego wyniesie.
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» Zaplanowana os$ czasu. Ankieta po 10 minutach, materiat do pobrania w potowie, CTA w ostatniej
¢wiartce.

* Przeglad co kwartat. Sprawdz, czy dane, zrzuty ekranu i przyktady nadal sg aktualne.

4 405 zt

sredni przychdd zjednego ptatnego webinaru, o 34% wiecej nizrok wczesniej (SOE 2025)

Webinary automatyczne i na zagdanie moga byc tez biletowane. Jesli wiec Twoim celem nie jest
wytacznie lead generation, to samo nagranie moze stac sie zrodtem dochodu pasywnego. Ptatnosci
obstuzysz przez Stripe, PayU lub PayPal bezposrednio na stronie rejestracji.

W skrocie

*  Webinarautomatyczny to petne wydarzenie zrejestracja, nie sam plik wideo.
* Trzy formaty: w ustalonym terminie, na zagdanie i nagranie z wydarzenia na zywo.

* Evergreendziata przy tematach, ktore nie traca aktualnosci co kwartat.
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Rozdziat 8. Cykl zamiast pojedynczych wydarzen

Pojedynczy webinar daje jednorazowy wynik. Cykl buduje baze, ktéra rosnie zkazdym odcinkiem.
Roznice widac¢ w danych wszystkich najwiekszych organizatorow.

Dlaczego regularnosc daje tak duze efekty?

Bo skraca kazdy kolejny cykl sprzedazy. Kiedy odbiorca widzi Cie po raz piaty, nie musiszjuz budowac
wiarygodnosciimozesz odrazu przej$¢ do meritum.

Analiza trzech rekordzistow lead generation z2025 roku (81018, 66 378 62 034 leady) pokazuje cztery
wspolne wzorce:

* Regularno$é ponad wszystko. Zaden z nich nie organizowat pojedynczych wydarzen. Wszyscy
prowadzilicotygodniowe lub comiesieczne cykle.

* Wartos¢ przed sprzedaza. Najlepsze webinary generujace leady dostarczajg duza wartosc za
darmo. Uczestnicy czuja, ze dostali cos cennego, i sg bardziej otwarcina dalsza wspotprace.

* Precyzyjny segment. Zadnych webinaréw ,dla wszystkich”. Konkretna grupa, konkretny
problem.

* Follow-up jako osobny proces. Lead to dopiero poczatek, a konwersja dzieje sie w komunikacji
po wydarzeniu.

Jak zaplanowac cykl, ktérego nie porzucisz po trzech odcinkach?

Zacznij od czestotliwosci, ktorg na pewno utrzymasz, nawet w najgorszym miesiacu. Lepiej prowadzic¢
webinarrazw miesigcu przezrok niz co tydzien przez szesc tygodni.

Verte wybrato konkretny, powtarzalny slot: kazda sroda o 9:00. Ta przewidywalnos¢ sama w sobie jest
wartoscia, bo odbiorcy wiedza, kiedy Cie szukac, i wpisujg wydarzenia do kalendarza bez
zastanowienia. Firma prowadzi zreszta kilka cykliréwnolegle, adresowanych do réznych grup:
,Kadrowe érody” dla specjalistéw kadriptac, ,ABC ksiegowosciipodatkéw” dla ksiegowych,
,HRowe poranki” dla dziatow HR.

DevaGroup poszto podobna droga, budujac serie tematyczne: flagowe ,Pomdwmy o marketingu”,
webinary rozgrzewkowe przed konferencjami stacjonarnymiiwakacyjne cykle w okresie, w ktérym
konkurencja marketingowa jest najstabsza. Jak zauwaza Kamil Le$niak: , Swietnym rozwigzaniemz
naszego dziatu marketingu byto zaadresowanie sezonu ogoérkowego wtasnie webinarami.
Organizowanie wtedy szkolen na zywo nie ma absolutnie sensu. Z webinarem byto odwrotnie”.

Czy bezptatne webinary nie zabijg sprzedazy ptatnych?

To najczestsza obawai praktyka jej nie potwierdza. DevaGroup mierzyto sie znig wprost. Krzysztof
Marzec, CEO agencji, przyznaje: ,To zawsze bytoijest dla nas wyzwanie, bo dostarczajagc $wietng tresc
zadarmo obawialismy sig, ze nikt nie przyjdzie na wydarzenie ptatne. Jednak nasze podejscie zmienito
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sie, gdy postanowili$my sprobowac”.

Efekt? Po przeniesieniu warsztatéw do formuty online agencja podwoita liczbe uczestnikow ptatnych

wydarzen. Bezptatne webinary nie kanibalizowaty sprzedazy, tylko ja napedzaty, bo pozwalaty
uczestnikom ocenic jako$¢ merytoryczna przed zakupem.

Mechanizm jest prosty: bezptatne wydarzenie daje petng, uzyteczng wiedze na jeden temat, ale
sygnalizuje istnienie gtebszych poziomow. Omawiasz szczegdtowo jedna strategie, wspominajac o
pieciuinnych dostepnych na ptatnym szkoleniu.

,Najwigksza roznice robi nie pojedynczy dobry webinar, tylko moment, w ktorym
przestajesz go traktowac jako wydarzenie i zaczynasz jako proces. Widzimy to w
danychzplatformy bardzo wyraznie: organizatorzy, ktorzy raz skonfigurowali
przypomnienia, przycisk CTA i sekwencje follow-up, a potem tylko podmieniaja
tematitermin, po kilku miesigcach majg baze, o jakiejich konkurenciwciaz pisza
prezentacje. Automatyzacja nie zastapi merytoryki, ale sprawia, Zze kazda godzina
wtoZona w merytoryke pracuje wielokrotnie.”

Tomasz Botcun
Brand Manager @ ClickMeeting

W skrocie

*  Wszyscy rekordziscilead generation prowadziliregularne cykle, nie pojedyncze akcje.
*  Wybierz staty sloticzestotliwosc, ktdrg utrzymasz przez rok.

* Bezptatne wydarzenia nie kanibalizujg ptatnych, tylko obnizajag bariere wejscia.

Leady na autopilocie - ClickMeeting
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Rozdziat 9. Recykling tresci: jeden webinar, wiele
zrodetleadow

Kazde wydarzenie zostawia po sobie materiat, ktory wiekszos¢ firm zostawia na dysku. To najprostszy
sposob nazwiekszenie zwrotu z pracy, ktora juzzostata wykonana.

Co mozesz zrobi¢ zjednym nagraniem?
Co najmniej szes$c rzeczy, a kazda zasila lejek w innym miejscu:
* Webinar na zagdanie lub automatyczny: nagranie zformularzem rejestracji generuje nowe leady
bez Twojej obecnosci.

* Filmna YouTube: kolejny kanat ruchu organicznego. ClickMeeting pozwala ustawic¢ automatyczna
publikacje nagrania na Twoim kanale.

* Krotkie fragmenty do social medidw: najlepsze 60 sekund jako rolka czy post. Swietnie
sprawdzaja sie tezw materiatach reklamowych.

* Artykut blogowy z transkrypciji: automatyczna transkrypcja daje Cibaze tekstu, ktora trzeba juz
tylko zredagowac.

* Materiat na strone wydarzenia: nagranie osadzone na blogu lub stronie firmowej przedtuza zycie
tresci.

* Bazatematow na kolejne wydarzenia: pytaniaz czatuisesji Q&A to gotowa lista tego, co Twoja
grupa docelowa naprawde chce wiedziec.

DevaGroup zgromadzito w ten sposdb w 2025 roku 42 godziny nagran udostepnionych publicznie, a
Symfonia zasila nagraniami ze szkolen na zywo swoja platforme Akademia Symfonii, dzieki czemu
kliencimoga do nich wielokrotnie wracac.

Jak recykling wptywa na koszt pozyskanialeada?
Obniza go, bo dzieli te sama prace na wigksza liczbe leaddw. Policzmy na konkretnym przyktadzie.

Organizujeszwebinar ,Najnowsze zmiany podatkowe”. Zapraszasz ekspertaza 1000 zt, na promocje
w social mediach przeznaczasz 500 zt, na reklamy w innych kanatach kolejne 500 zt. Razem 2 000 zt.

Wydarzenie przynosi100 leaddw.
CPL (koszt pozyskanialeada) =2 000 zt /100 = 20 zt.

Terazzamien to nagranie w webinar na zadanie. Przez kolejne pdt roku przynosijeszcze 100 leaddw, a
kosztuje Cie tylko czas konfiguracji. CPL dla catosci spada do 10 zt. Dotdz fragmenty na social mediaii
film na YouTube, a spadnie jeszcze bardziej.

Pamietaj przy tym o rozréznieniu dwoch wskaznikdw. CPL dotyczy kosztu pozyskania kontaktu. CAC
(Customer Acquisition Cost) to koszt pozyskania ptacacego klienta, ktory uwzglednia takze prace
zespotu sprzedazy i wszystkie pozostate dziatania. CPL na poziomie 20 zt niewiele znaczy, jeslizaden z
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tych leaddw nie kupuje.

W skrocie

* Jedno nagranie zasila co najmniej szes¢ kanatdw pozyskiwania leadow.
* Recykling obniza CPL, bo dzieli ten sam koszt na wigksza liczbe kontaktdw.

® CPLbez CAC nic nie mowi. Liczoba wskazniki.

Leady na autopilocie - ClickMeeting
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CZESC IV

Dane, prawo i btedy

Co zrobic¢ zleadami po wydarzeniu, jak mierzy¢ skutecznosc, na
co uwazac przy zgodachiczego nie robic.
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Rozdziat 10. Przeptyw danych: od formularza do CRM

Jesliautomatyzacja konczy sie na eksporcie pliku CSV, dalej pracujeszrecznie. Ostatni element
uktadankito sprawienie, zeby leady same trafiaty tam, gdzie pracuje Twoj zespot.

Jak wyprowadzi¢ leady z platformy webinarowej?
Masz do wyboru trzy poziomy zaawansowania.

Poziom pierwszy: eksport reczny. Po kazdym wydarzeniu pobierasz liste zarejestrowanychi
uczestnikow z panelu. Wystarczajace przy jednym webinarze na kwartat, bolesne przy jednym na
tydzien.

Poziom drugi: integracja przez Zapier. £ gczysz ClickMeeting z systemem CRM, narzedziem do e-mail
marketingu albo arkuszem kalkulacyjnym. Nowa rejestracja automatycznie tworzy kontakt po drugiej
stronie. DevaGroup korzysta z tej Sciezki wtasnie po to, zeby usprawni¢ obstuge rejestraciji.

Poziom trzeci: petnaintegracja z CRM. Dane o rejestracji, uczestnictwie, kliknieciach CTAi
odpowiedziach w ankietach trafiajg na karte kontaktui zasilajg lead scoring. Handlowiec, dzwonigc,
widzi, w ktdrym wydarzeniu uczestniczyt rozméwcaijak dtugo zostat.

Jakie dane z webinaru warto przekazywa¢ do CRM?
Nie wszystkie, tylko te, ktdre zmieniajg sposdb pracy zleadem.

Tabela 3. Dane z webinaru przydatne w CRM

Dane Do czego stuzg

Imig, e-mail, firma, stanowisko Podstawa segmentacijii personalizacji
Zgody marketingowe Warunek legalnej komunikacji
Rejestracja vs. faktyczne uczestnictwo Odréznienie leada cieptego od letniego
Czas obecnoscinawydarzeniu Wskaznik realnego zainteresowania
Klikniecie w przycisk CTA Najsilniejszy sygnat zakupowy
Odpowiedziw ankietach Kwalifikacja: etap, potrzeba, budzet
Nazwa i temat wydarzenia Kontekst do pierwszejrozmowy

Ten ostatni punkt bywa lekcewazony, a robi ogromna réznice. Handlowiec zaczynajacy rozmowe od
,widze, ze byt Pan na naszym webinarze o zmianach w KSeF” jest w zupetnie innej pozycji niz ten, ktory
dzwonizzimnej listy.
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W skrocie

* Trzy poziomy: eksportreczny, integracja przez Zapier, petne potgczenie z CRM.
* Do CRM przekazujtylko dane, ktére zmieniajg sposdb pracy zleadem.

* Tematwydarzenia na karcie kontaktu daje handlowcowi gotowy punkt zaczepienia.
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Rozdziat 11. Jak mierzy¢, czy to dziata

Bez pomiaru nie wiesz, ktory element lejka poprawic, wiec zmiany wprowadzasz na wyczucie. Ponizej
metryki, ktore faktycznie podpowiadaja, gdzie lezy problem.

Ktore wskazniki sledzi¢ na kazdym etapie lejka?

Po jednym lub dwodch na etap, zeby dato sie to ogarnac jednym spojrzeniem.

Tabela 4. Wskaznikiiich interpretacja

Etap Wskaznik O czym mowi, gdy jest niski

Przyciagniecie Konwersja strony rejestraciji Staba obietnicaw opisie albo Zle
dobrana grupa

Rejestracja Liczbarejestracii Zamata promocja albo temat, ktory
nikogo nie boli

Frekwencja Show-uprate Zamato przypomnien albo zty
termin
Wydarzenie Sredni czas obecnosci Staby poczatek albo zbyt dtuga

czesé teoretyczna

Wydarzenie Klikniecia CTA Zty moment wyswietlenia albo
niedopasowana oferta

Follow-up Konwersja na kolejny krok Za po6zna wysytka albo zbyt wiele
CTAw mailu

Punkt odniesienia dla frekwencjii skali: Srednia liczba uczestnikdw wydarzenia na ClickMeetingw
2025 roku wyniosta 75 oséb, a przecietne wydarzenie trwato 102 minuty. Jesli Twoje wyniki sa
znacznie nizsze, zacznij od promocjii przypomnien, a nie od zmiany tresci.

Jak wyciggac¢ wnioskizraportow?

Metoda jednejzmiany na cykl. Po kazdym wydarzeniu wybierz jeden wskaznik najbardziej odbiegajacy
od celu, wprowadz jedng poprawke i zmierz efekt przy nastepnym webinarze.

Typowe diagnozy wygladaja tak:

* Duzo rejestracji, mato uczestnikow: problemlezy w przypomnieniach. Dodaj SMS i mail 15 minut
przed startem.

* Dobra frekwencja, ale ludzie wychodzg po 15 minutach: problem w otwarciu. Skro¢ wstep,
przejdz do konkretu w pierwszych dwoch minutach.
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Wysokie zaangazowanie, zero kliknig¢ w CTA: przycisk pojawia sie w ztym momencie albo oferta
nie taczy sie ztematem wydarzenia.

Duzo kliknig¢ CTA, mato domknigtych transakcji: problemjest juz poza webinarem, w procesie
sprzedazy albo na stronie docelowe.

DevaGroup traktuje to jako staty element procesu: ,Bardzo czesto sledzimy statystyki po naszych

webinarachiw ten sposdb wyciggamy informacje, ktére przydaja sie na kolejne spotkania” - méwi
Kamil Lesniak.

W skrocie

Jeden lub dwa wskazniki na etap wystarcza, zeby zobaczyc¢, gdzie jest problem.

Punkt odniesienia zrynku: 75 uczestnikow i 102 minuty na wydarzenie.

Wprowadzajjedna zmiane na cykl, inaczej nie odrdznisz, co zadziatato.
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Rozdziat 12. Automatyzacjazgodna zprawem

Im wiecej automatyzujesz, tym wieksza liczbe danych osobowych przetwarzasz bez bezposredniego
nadzoru. Ustaw to poprawnie na starcie, zamiast prostowac pozniej.

Na co zwroci¢ uwage przy zgodach?
Na trzy rzeczy, ktore rozstrzygaja w razie kontroli:
* Rozdzielnos¢ zgod. Udziat w wydarzeniu to jedno, komunikacja marketingowa to drugie. Nie tacz

ichw jeden checkbox.

* Jasny cel przetwarzania. Uczestnik ma wiedzie¢, do czego wykorzystaszjego daneijak dtugo je
przechowasz.

* tatwe wycofanie zgody. Link do rezygnacji w kazdym mailu, dziatajacy od pierwszego kliknigcia.

Do formularza rejestracji dotgcz regulamin wydarzenia lub inny dokument informujgcy o sposobie
przetwarzania danychiprzystugujgcych uczestnikom prawach.

Dlaczego lokalizacja serwerow ma znaczenie?

Bo przesadza o tym, ile pracy bedzie Cie kosztowac wykazanie zgodnosci. Dane zwydarzen na
ClickMeeting hostowane sa w Europie, a platforma spetnia wymogi RODO, wiec nie musisz
analizowac transferu danych do panstw trzecich ani budowac dodatkowej dokumentacjina te
okolicznosc.

Dla czesciorganizacjijest to warunek wejscia, nie preferencja. Katarzyna Rejman-Michalska z Verte
zwracauwage najeszcze jedng praktyczng kwestie w sektorze publicznym: ,Co wazne, zwtaszcza z
perspektywy klientow pracujacych w administracji publicznej, nie trzeba instalowa¢ dodatkowego
oprogramowania, bo do korzystania z ClickMeeting, zaréwno jako prezenter, jak i uczestnik, wystarczy
przegladarka”.

W skrocie

* Zgodanaudziatizgoda marketingowa musza byc¢ rozdzielone.
* Uczestnik maznac cel przetwarzaniaimoc tatwo wycofac zgode.

* Dane hostowane w Europie zdejmujag z Ciebie analize transferu poza EOG.
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Rozdziat 13. Siedem btedow, ktore zabijaja
zautomatyzowany lejek

Ponizsze btedy powtarzaja sie najczesciej. Kazdy z nich naprawisz w jedno popotudnie.

Traktowanie bezptatnego webinaru jak reklamy. Jesli przez 40 minut mdwisz o swoim produkcie,
uczestnicy wyjda, a Ty zostaniesz zbaza, ktora Cie nie lubi. Dawaj realng wiedze.

Formularz zoé§mioma polami. Kazde dodatkowe pole to nizsza konwersja. Pytaj tylko o to, czego
naprawde uzyjesz.

Jedno przypomnienie zamiast trzech. Najtanszy mozliwy wzrost frekwencji zostaje wtedy
niewykorzystany.

Ten sam follow-up do uczestnikow i nieobecnych. ,Dziekujemy za udziat” wystane do kogos,
kogo nie byto, podwaza wiarygodnosc catej komunikacji.

Brak CTA w trakcie wydarzenia. Rezygnujesz z najczystszego sygnatu zakupowego, jaki mozesz
uzyskac, i skazujesz sie na zgadywanie przy kwalifikaciji.

Nagranie, ktore trafia na dysk. Jedno wydarzenie moze zasili¢ sze$¢ kanatéw. Zostawienie gow
archiwum to strata w czystej postaci.

Pojedyncze wydarzenia zamiast cyklu. Wszyscy rekordziscilead generation prowadziliregularne
serie. Jednorazowa akcja daje jednorazowy efekt.
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DODATKI

Materiaty do wydrukowania i wykorzystania przy kazdym

kolejnym wydarzeniu.
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Dodatek A. Plan wdrozenia na 30 dni

Jeslizaczynasz od zera, ponizszy harmonogram doprowadzi Cie do petnego cyklu z dziatajaca
automatyzacja.

Tabela 5. Harmonogram wdrozenia

Tydzien Corobisz Efekt na koniec tygodnia
1 Wybierasz tematigrupe docelowa. Gotowe wydarzenie w panelu,
Piszesz obietnice wydarzeniai ustalona data

konspekt. Zaktadasz kontoi
tworzysz wydarzenie.

2 Konfigurujesz formularzrejestracijii Dziatajgca stronarejestracjizpetna
zgody. Personalizujesz strong automatyzacja przypomnien
rejestracjii poczekalnie. Ustawiasz
przypomnienia mailowe i SMS.

3 Promujesz wydarzenie. Zebranerejestracje, gotowy
Przygotowujesz ankiety, przycisk scenariusz wydarzenia
CTAisekwencje follow-up dla
uczestnikow oraz nieobecnych.

4 Prowadzisz webinar. Analizujesz Pierwsze leady w bazie, evergreen
raport. Zamieniasz nagranie w dziatajacy wtle
webinar na zadanie i planujesz
kolejny odcinek cyklu.
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Dodatek B. Checklisty

B1. Przed publikacja strony rejestraciji

Nagtowek zawiera konkretng obietnicg, nie ogolnik
Formularzma tylko pola, ktére faktycznie wykorzystasz
Zgoda na udziat jest oddzielona od zgody marketingowej

Do formularza dotaczony jest regulaminiinformacja o przetwarzaniu danych

00000

Strona malogoikolory Twojej marki

B2. Przed wydarzeniem

Ustawione sg co najmniej trzy przypomnienia, w tym jedno na 15-60 minut przed startem
Przygotowane sg dwie lub trzy ankiety, w tym jedna kwalifikacyjna
Przycisk CTA ma ustawiony adres docelowy i moment wyswietlenia

Witaczone jest automatyczne nagrywanie

00000

Ustawiona jest transmisja na YouTube lub Facebooka (jesliz nich korzystasz)

B3. Przed zakonczeniem wydarzenia

() Ustawione jest przekierowanie na strone docelowg po zakoriczeniu
() Gotowyjest follow-up dlauczestnikow (znagraniemijednym CTA)
() Gotowyjest osobny follow-up dla nieobecnych

() Zaplanowane jest zaproszenie na kolejne wydarzenie cyklu

B4. Po wydarzeniu

Leady trafity do CRM lub systemu mailingowego
Przeanalizowany jest raport: frekwencja, czas obecnosci, klikniecia CTA
Wybrana jest jedna zmiana do wprowadzenia przy kolejnym wydarzeniu

Nagranie zostato zamienione w webinar na zagdanie lub automatyczny

00000

Znagrania powstaty materiaty do social mediow
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Dodatek C. Najczestsze pytania

lle czasu zajmuje ustawienie petnej automatyzaciji lejka webinarowego?

Pierwsze wydarzenie zkompletem ustawien zajmuje zwykle jedno popotudnie: strona rejestracji,
formularz ze zgodami, sekwencja przypomnien, ankiety, CTA i follow-upy. Kolejne wydarzenia to juz
kilkanascie minut, bo podmieniasz tylko temat, opis i termin. Najwieksza czes¢ pracy przy webinarach
to przygotowanie merytoryki, a nie konfiguracja narzedzia.

Czy webinar automatyczny generuje leady tej samej jakosci co wydarzenie na
Zywo?

Zwykle nieco chtodniejsze, ale w wigkszejliczbie i przy zerowym naktadzie czasu. Uczestnik
wydarzenia na zywo moze zadac pytanie i uzyska¢ odpowiedz, co buduje silniejsza relacje. Za to
webinar automatyczny dziata catg dobe i obstuguje osoby, ktore nigdy nie trafityby na Twoj termin.
Najlepsze wyniki daje potaczenie obu formatow: wydarzenie na zywo, a potem to samo nagranie jako
webinarna zadanie.

Jak czesto organizowac webinary, zeby to miato sens?

Minimumraz w miesiacu, jesli traktujeszje jako staty kanat pozyskiwania leadow. Rekordziscilead
generationz2025 roku prowadzili wydarzenia cotygodniowe lub comiesieczne i regularnosc byta u
nich wspolnym mianownikiem. Wazniejsze od czestotliwoscijest jednak to, zeby wybrac rytm, ktory
utrzymasz przezrok, a nie przez szes¢ tygodni.

lle leadow powinien przynies¢ jeden webinar?

To zalezy od wielkosci Twojej listy, budzetu promocyjnego i niszy, wiec uniwersalnej liczby nie ma.
Punkt odniesienia: $rednia liczba uczestnikdow wydarzenia na ClickMeeting to 75 oséb. Wazniejsza od
samejliczby jestjakosc: 50 leaddw z konwersjg 30% jest warte wiecejniz500 leaddw zkonwersja
ponizej1%.

Czy bezptatne webinary nie odbiora klientow ptatnym szkoleniom?

Praktyka pokazuje cos odwrotnego. DevaGroup po przejsciu z warsztatow stacjonarnych na online
podwoito liczbe uczestnikow ptatnych wydarzen, mimo rownolegtego prowadzenia bezptatnych
serii. Mechanizm jest prosty: bezptatne wydarzenie pozwala ocenic¢ jakos¢ merytorycznag przed
zakupem, wiec obniza bariere wejscia do ptatnej oferty.

W ktorym momencie webinaru wyswietli¢ przycisk CTA?

Po dostarczeniu gtdwnejwartosci merytorycznej, mniej wiecejw trzeciej cwiartce wydarzenia, i
ponownie przy sesji Q&A. Wyswietlenie CTA na starcie zwykle nie dziata, bo zaufanie nie jest jeszcze
zbudowane. Przycisk mozesz utrzymac aktywny do konca wydarzenia, zeby osoby decydujace sie
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pozniejtez miaty do niego dostep.

Co zrobic zosobami, ktore zarejestrowaty sie, ale nie przyszty?

Wystac im osobny mail znagraniem, inny niz podzigkowanie dla uczestnikow. To petnowartosciowe
leady: zapisaty sie, wiec temat je interesuje. W ClickMeeting ustawisz dla tej grupy oddzielna
wiadomosc¢ follow-up, wiec nie musisz o tym pamigtac po kazdym wydarzeniu.

Jak przeniesc¢ leady z webinaru do systemu CRM?

Najprosciej przezintegracje z Zapier, ktéra taczy ClickMeeting z popularnymi systemami CRMi
narzedziami e-mail marketingu. Nowa rejestracja automatycznie tworzy wtedy kontakt po drugiej
stronie. Mozesz tez eksportowac dane z panelurecznie, ale przy regularnych wydarzeniach szybko
przestaje to by¢ wygodne.

Jak policzy¢, czy webinary sie optacajg?

Podziel wszystkie koszty wydarzenia (honorarium prelegenta, promocja, subskrypcja narzedzia) przez

liczbe pozyskanychleaddw, a dostaniesz CPL. Potem sprawdz, ilu z tych leaddw zamienito sie w
klientow, i policz CAC, czyli koszt pozyskania ptacacego klienta. Pamietaj, zeby uwzgledni¢ leady
przychodzace znagrania po wydarzeniu, bo wtasnie one najbardziej obnizaja koszt w dtuzszym
okresie.

Czy do prowadzenia webinarow potrzebuje specjalnego sprzetu?

Nie. Na start wystarczy mikrofon zintegrowany ze stuchawkamiikamera w laptopie, a dobry dzwiek
jest wazniejszy od jakosciobrazu. Uczestnicy dotaczajg do wydarzenia przez przegladarke, bez
instalowania zadnego oprogramowania, wiec po ich stronie rowniez nie ma bariery technicznej.
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Dodatek D. Stowniczek pojec

CAC (Customer Acquisition Cost) - koszt pozyskania ptacagcego klienta. Obejmuje wszystkie
wydatki marketingowe i sprzedazowe, nie tylko koszt samego wydarzenia.

CPL (Cost per Lead) - koszt pozyskania jednego kontaktu. Wszystkie koszty wydarzenia podzielone
przezliczbe pozyskanych leadow.

CTA (call to action) - przycisk wyswietlany uczestnikom w trakcie wydarzenia, przenoszacy ich na
wskazang stroneg. Klikniecie jest sygnatem zakupowym.

Evergreen - tresc, ktora nie traci aktualnosci przez dtugi czas i moze generowac leady miesigcamibez
aktualizaciji.

Lead - unikalny uzytkownik, ktory zapisat sie na wydarzenie i zostawit dane kontaktowe.

Lead magnet - materiat oferowany w zamian za dane kontaktowe: webinar, e-book, raport,
konsultacja, dostep do wersji probne;.

Lead scoring - system oceny leadow wedtug ustalonych parametrow, pozwalajacy odroznic kontakty
gotowe do rozmowy handlowej od tych wymagajgcych dalszej edukaciji.

MQL (marketing qualified lead) - lead marketingowy, zainteresowany tematem, ale niegotowy
jeszcze na decyzje zakupowa.

Show-up rate - odsetek zarejestrowanych, ktorzy faktycznie pojawili sie na wydarzeniu.
SQL (sales qualified lead) - lead sprzedazowy, gotowy do rozmowy z handlowcem.

Webinar automatyczny - wydarzenie oparte na wczesniejszym nagraniu, odtwarzane w ustalonym
terminie, zpetnag obstuga rejestracji, przypomnieni follow-upu.

Webinar na zagdanie - nagranie dostepne po rejestracjiw momencie wybranym przez uczestnika.
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Dodatek E. Zrédta danych

* State of Online Events 2025 - raport ClickMeeting podsumowujacy dane z tysiecy wydarzen
zorganizowanych na platformie w 2025 roku

* Case study Centrum Szkolen Verte - blog.clickmeeting.com/pl/verte-cs
¢ Case study DevaGroup - blog.clickmeeting.com/pl/devagroup-clickmeeting-case-study

* Case study tukasz Kosuniak (Business Marketer) - blog.clickmeeting.com/pl/lukasz-kosuniak-
cs

* Case study Samir Kayyali - blog.clickmeeting.com/pl/samir-kayyali-cs
* Case study Symfonia - blog.clickmeeting.com/pl/symfonia-cs

* Case study Instytut Wspomagania Rozwoju Dziecka - blog.clickmeeting.com/pl/iwrd-cs
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Codalej?

Nie musisz wdrazac¢ wszystkiego naraz. Jesli w najblizszym tygodniu zrobisz tylko trzy rzeczy, niech to
bedate:

1. Ustaw trzy przypomnienia zamiast jednego. To najtanszy wzrost liczby leaddw, jaki mozesz sobie
zapewnic, bo pracujesz na kontaktach optaconych juz w kampanii.

2. Dodaj przycisk CTA do najblizszego wydarzenia. Od razu dostanieszliste oséb gotowych na
rozmowe handlowg, bez zgadywania i bez ankiet kwalifikacyjnych.

3. Zamien ostatnie nagranie w webinar na zadanie. Materiat, ktéry juz masz, zacznie generowac
leady, kiedy zajmiesz sie czyms innym.

Rekordzista 2025 roku zebrat 81 018 leaddw nie dziekijednej magicznej funkcji, tylko dlatego, ze przez
rok powtarzat ten sam, dobrze ustawiony proces.

Zbuduj swoj pierwszy zautomatyzowany lejek
webinarowy

14 dnibezptatnie, bez karty kredytowej. Strona rejestracji, automatyczne
przypomnienia, przyciski CTA, webinary automatyczne i na zadanie oraz petne raporty

- wszystko wjednym miejscu, zdanymi hostowanymiw Europie.

Zacznij bezptatnie — Uméw demo produktowe —

O ClickMeeting

ClickMeeting to polska platforma do webinaréw i spotkan online, dziatajagca w modelu B2BiB2C.
Wydarzenia odbywaja sie w przegladarce, wiec uczestnicy nie musza instalowac zadnego
oprogramowania, a platforma obstuguje wydarzenia nawet dla ponad 10 000 osdb. Dane hostowane
sg w Europie, zgodnie zwymogami RODO.

Platformatgczy w jednym panelu strony rejestracji, automatyzacje komunikacji, narzedzia do
prowadzenia wydarzen (czat, ankiety, Q&A, podpokoje, tablica), nagrania, certyfikaty i raporty, a takze
ptatne webinary rozliczane przez Stripe, PayU i PayPal.
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https://clickmeeting.com/pl/free-signup
https://calendly.com/clickmeetingeducation/rozmowa-z-clickmeeting?utm_source=blogpost&utm_medium=blogpost&utm_campaign=blogpost

Wyprobujbezptatnie przez14 dni: clickmeeting.com/pl/free-signup
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