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Jak pozyska¢
nowych klientow
szkoty?

E-book dla witascicieli szkot zajec pozalekcyjnych
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Wprowadzenie

W gtowie rodzi sie pomyst - ,Zatoze szkote i bede sie dzieli¢ swoja
wiedzg z innymi”!

/najdujesz lokal, kompletujesz zespot i uktadasz program. Nastepnie
zaktadasz profil w mediach spotecznosciowych, tworzysz strone
internetows i publikujesz pierwszy grafik zajeC. Pierwsi klienci trafiajg
do Ciebie z polecen, uczniowie wychodzg z lekcji zadowoleni,

a Twoéj biznes w koncu rusza.

Nie ma znaczenia, czy dopiero planujesz otwarcie placéwki, czy od lat
prowadzisz dojrzatg szkote. Wyzwanie zawsze jest to samo - jak
utrzymac staty doptyw nowych uczniéw?

W tym e-booku catkowicie pomijamy kwestie pedagogiczne - w kwestii
jakosci zajec to Ty jestes ekspertem. My skupiamy sie wytgcznie na
strategii Twojej szkoty:

e wdrozymy koncepcje lejka sprzedazowego,
* przeanalizujemy Sciezke rodzica.

Przejdzmy do dziatania.




Lejek
sprzedazowy




Wybor zajec dla dziecka na caty rok nie jest prostg rzeczg. Dla rodzica
to wieloetapowa Sciezka, na ktorej stopniowo upewnia sie, ze
podejmuje najlepszg mozliwg decyzje.

Ten proces to lejek sprzedazowy.

Mdowigc najprosciej:

Lejek to Sciezka, jakg przechodzi potencjalny klient. Na samej gorze
masz szerokg grupe 0sob, ktére szukajg rozwigzania problemu.
Na dole - waska, zaangazowang grupe rodzicow, ktorzy sg gotowi do
zapisu dziecka na Twoje zajecia.

Zrozumienie i opanowanie lejka sprzedazowego pozwoli Ci zyskac
wiekszg kontrole nad rozwojem szkoty.




Etapy lejka

Kazdy z nich wymaga od Ciebie innego komunikatu i innych dziatan.

Zaistnij w Swiadomosci klienta i zwré€ jego uwage.

Rodzice z konkretng potrzeba

Wstepnie zainteresowani

Pokaz sie jako

ekspert z branzy : -
i zaufany partner. Gotowi do podjecia

decyzji

Upros¢ proces zapisu
i domknij sprzedaz.



Gora lejka

Na samym szczycie lejka znajduje sie najszersza grupa odbiorcow. Sg
to rodzice, ktorzy dostrzegli u swojego dziecka konkretna
potrzebe. Przebadali juz rézne sposoby na rozwigzanie tego
problemu: rozwazali zakup ksigzek, kurséw online czy zaje¢ w szkole.

Z tych wszystkich opcji wybierajg wtasnie te forme, ktorg oferuje Twoja
placowka - ale w tym momencie jeszcze nie wiedzg, ze to wtasnie
Ty mozesz im jg zapewnic.

Na tym etapie klient nie szuka konkretnej oferty cenowej ani
formularza zapisu. Szuka potwierdzenia, ze jego pomyst rozwigze
problem. W tym miejscu masz go przekonaé, ze Twoje rozwigzanie
jest najlepsze. Proba bezposredniej sprzedazy na samej gorze lejka
jest najczestszym btedem - wywotuje opor i obniza skutecznos¢
dziatan.

Twaj cel: Zaistnie¢ w Swiadomosci rodzica i zwrocic jego uwage.

Srodek lejka

Do srodka trafiajg Ci klienci z gory lejka, ktorzy wykazali wstepne
zainteresowanie. Rodzic na tym etapie wie juz o istnieniu Twojej
szkoty, ale jednoczesSnie analizuje konkurencje. Porownuje oferty,
opinie i ceny. Zastanawia sie, czy Twoja placowka jest bezpieczna, a
kadra wykwalifikowana.

Klient na tym etapie potrzebuje konkretnych dowodow i
informacji, ktoére rozprosza jego watpliwosci. Nie jest jeszcze
gotowy na zakup, ale jest gotowy na bezposredni kontakt, jesli
przedstawisz mu odpowiednig wartosc.

Twaj cel: Pokazac sie jako ekspert z branzy i zaufany partner.



Dot lejka

Dot lejka to najwezszy, ale wartosciowy etap. Trafiajg tu klienci, ktérzy
sg przekonani do Twojej oferty i gotowi do podjecia decyzji.
Szukajg ostatecznego bodzca do zakupu i chcg sprawnie przebrngc
przez formalnosci.

Na tym etapie gtownymi barierami sg watpliwosci finansowe lub

brak czasu na przejscie skomplikowanego procesu. Jesli proces
zapisu jest trudny, rodzic zrezygnuje pomimo przejscia poprzednich
etapow.

Twaj cel: Uproscic proces zapisu, usungc bariery i domkngc¢
sprzedaz.

Znaczenie lejka w zarzadzaniu szkota

Spojny lejek sprzedazowy nie jest koncepcjg czysto sprzedazows - to podstawowe narzedzie
zarzadcze dla wiasciciela szkoty.

Diagnoza Znajomosc swoich
problemow wskaznikow przejsciowych
Jesli w szkole brakuje ucznidw, To tzw. konwersje.

lejek pozwala zidentyfikowaé

powaéd. Przyktadowo, duza Przyktadowo: Wiesz, ze ze 100
liczba zapytan przy braku 0sOb z gory lejka do Srodka
zapiséw oznacza problem na przechodzi 20, a na dole umowe
dole lejka (np. skomplikowany podpisuje 5. Zatem zdobycie 50
formularz, nieefektywne lekcje nowych uczniéw wymaga
prébne lub problemy z dotarcia na samej gorze do

dodzwonieniem sie). 1000 rodzicow.
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Jak budowac zasiegi
i dociera¢ do ludzi?

Twoj cel jest jasny: sprawic, by jak najwieksza
liczba 0séb szukajgcych Twojego rozwigzania
dowiedziata sie o istnieniu Twojej szkoty.

W tym rozdziale znajdziesz konkretne kanaty
dotarcia, ktére mozesz wdrozy¢ w swojej
placéwce.



Wyszukiwarki i obecnosc w sieci

Kiedy rodzic podejmuje decyzje o szukaniu zajec, zazwyczaj zaczyna od wpisania frazy w
Google lub ChatGPT (np. ,nauka ptywania dla dzieci Gdynia"). Ponizej znajdziesz sposoby
na zapewnienie swojej szkole dobrej pozycji w tych wyszukiwaniach.

Wizytowka Google

To ten kafelek z informacjami o firmie wyskakujgcy z prawej strony
wyszukiwan. Jest w petni darmowy. Dzieki niemu potencjalny klient
nie musi wyszukiwac recznie najwazniejszych informacji. Dostaje je od
razu po wyszukaniu odpowiedniej frazy bez zbednego klikania.

Dobra Wizytéwka e Sprecyzowang kategorie dziatalnosci (np. szkota
powinna zawierac: jezykowa)
¢ Dane kontaktowe i adres
* (Godziny otwarcia
* Zdjecia placowki
* Link do strony internetowej i formularza zapisu
* Opinie klientéw wraz z Twoimi odpowiedziami

Optymalizacja wyszukiwarek - SEO

Najprosciej moéwigc: chodzi o zadbanie, by Twoja strona internetowa
zawierata frazy, po ktorych moze Cie wyszukac potencjalny klient.
Dzieki temu Google bedzie wiedziato, kiedy podsuwaé Twojag strone
w wyszukiwaniach.

Zastanow sie, co Twoj klient moze wpisywac w Internecie, by znalez¢
Twojg szkote. Dobre SEO zaje¢ dodatkowych powinno zawierac typ
zajec oraz lokalizacje, np.:

1.Angielski poczatkujgcy Lublin

2.Ptywanie dla niemowlat Ursynow

3.Korki z matematyki Gdansk Oliwa

4.Pitka nozna treningi dla chtopcow Biatystok

Nastepnie umiescC je na swojej stronie internetowej. Mozesz to zrobic
zaréwno w tytutach, jak i w tekscie na podstronach.



Grupy na Facebooku

Lokalne grupy na Facebooku (np. ,Wroctaw wydarzenia, zajecia dla
matych dzieci, przysztych i mtodych mam”) to dobry sposob na dotarcie
do nowych ucznidéw. Rodzice czesto pytajg tam: ,Poleccie dobry basen
dla 5-latka” albo ,Szukam sprawdzonych zajec z robotyki”.

Nie wklejaj tam co tydzien ulotki reklamowej - ludzie tego nie lubig
i tatwo ignorujg, @ administrator grupy moze Cie zablokowac za spam.

O
Szukaj postéw pytajacych o polecenie. Odpowiedz bez jezyka
reklamowego, kierujgc sie na ludzkg rozmowe. Zaoferuj pomoc i napisz
np.: ,Prowadzimy takie zajecia na osiedlu obok. Zapraszamy na
bezptatng lekcje prébng, zeby syn sam sprawdzit, czy mu sie podoba”.

Tradycyjny marketing

Ulotka dziata wtedy, gdy trafia do reki rodzica w odpowiednim miejscu
| czasie. Kluczem do sukcesu jest wspétpraca z lokalnymi firmami

i placowkami:

Szkoty i przedszkola

Zaoferuj, ze zrobisz dla dzieci
darmowe warsztaty pokazowe
(np. rozgrzewke sportowg czy
zabawy po angielsku). Dzieci
wrdocg do domu zachwycone, a
Ty mozesz przekazac im
karteczki dla rodzicow z
zaproszeniem na petne
zajecia.

Firmy w sasiedztwie

Zastanow sie, gdzie rodzice
spedzajg czas, gdy dzieci sie
bawig albo na cos czekajg. Mogg
to by¢ kawiarnie, bawialnie lub
inne szkoty niebedgce Twojg
konkurencja.

Zaoferuj wiascicielom wzajemng
promaocje - zostawienie u nich
swoich ulotek, w zamian za
powieszenie ich plakatu u siebie.


https://www.facebook.com/groups/1903438399900537/
https://www.facebook.com/groups/1903438399900537/

Ptatne reklamy - Meta Ads

Wszyscy trafiliSmy przynajmniej raz na post promowany na Facebooku.
System reklam Meta pozwala na precyzyjne okreslenie grupy
docelowej kampanii. Dzieki temu mozesz nimi dotrze¢ do rodzicéw z
Twojej okolicy.

Przyktad dobrych ustawien kampanii:

Terytorium - Ustawiasz w menadzerze promien np. 5 kilometrow od swojej szkoty.

Odbiorcy - Kobiety i mezczyzni w wieku 28-45 lat, majacy dzieci w konkretnym wieku
(w zaleznosci od tego, dla kogo sg Twoje zajecia).

Grafika - Prosta z jasnym wezwaniem do dziatania, np. zdjecie Twojej sali lekcyjnej
z podpisem ,Szukasz zaje¢ z niemieckiego? Zapisz sie na lekcje prébng!”.

Gtowng obawg przed ptatnymi reklamami jest ich koszt. Nie musisz
inwestowac. Menedzer reklam daje mozliwosS¢ przeznaczenia
dowolnego budzetu.




lejka

Jak zamienic zainteresowanego rodzica
w gotowego do zakupu klienta?

Srodek lejka to etap budowania zaufania i udowadniania jakosci.

W tym rozdziale znajdziesz sposoby, ktére pomogg sprawi¢, ze rodzic
przestanie szukac alternatyw i wybierze wtasnie Ciebie.



Social“media

Niektorzy popetniajg btgd, publikujgc w mediach spotecznosciowych tylko grafiki
sprzedazowe z ceng i planem zajec. Profil szkoty powinien by¢ zywym dowodem na to,
ze w Twojej placowce dzieci sg bezpieczne, zaangazowane i robig realne postepy.

Sukcesy uczniow

Pokazuj, ze zajecia u Ciebie to nie sama nauka, a realne efekty. Mozesz
chwali¢ sie duzymi osiggnieciami, jak certyfikaty i medale. Pokazuj tez
codzienne, mate zwyciestwa, takie jak opanowanie umiejetnosci, ktéra
miesigc wczesniej byta jeszcze duzym wyzwaniem.

Szkota od srodka Posty edukacyjne
Przedstawiaj nauczycieli i trenerow. Dziel sie wiedzg bezptatnie.
Pokaz ich pasje, podejscie i autorskie Pokazujesz w ten sposob, ze
metody nauczania. Dzieki temu rodzic jestes ekspertem oferujgcym
bedzie wiedziat, kogo i czego moze sie wysokg jakos¢ nauczania.
spodziewad, zapisujgc dziecko na Twoje Mogg to byc krotkie poradniki
zajecia. | clekawostki.

Opinie klientéow |
/

Dowdd spoteczny to jeden z najsilniejszych argumentéw
sprzedazowych. Opinia innego rodzica buduje wysokie zaufanie
| bardzo skutecznie przekonuje do zakupu.

Pros o opinie na Facebooku lub w Google po kazdym sukcesie dziecka,
np. zdanym egzaminie. Najcenniejsze sg recenzje podpisane imieniem
i nazwiskiem, opowiadajgce autentyczng historie.

Mozesz z nich dodatkowo robic grafiki do postow i udostepniac na
relacjach. Skutecznym rozwigzaniem jest stworzenie wyréznionej
relacji z opiniami. W ten sposob klient ze Srodka lejka, wchodzac na
Twoj profil, od razu dostaje wszystkie dowody zebrane w jednym
miejscu.



Darmowe wydarzenia i dni otwarte

To Swietna okazja, by potencjalni klienci przekonali sie o Twojej ofercie
na wiasnej skorze, bez zobowigzan finansowych. Sprawdza sie to
szczegolnie, gdy oferujesz ustuge, ktérg trudno sobie wyobrazi¢, np.
drukowanie 3D, robotyka czy eksperymenty naukowe,

Mozesz je zorganizowac na trzy sposoby:

We wiasnej siedzibie z ograniczong liczbg miejsc - wymagajgc wczesniejsze)
rejestracji, zapewniasz sobie liste uczestnikow z danymi kontaktowymi.

Lekcje pokazowe w pobliskich szkotach.

Uczestnictwo w wydarzeniach lokalnych (np. targi, dni miasta) - czesto
umozliwiajg stworzenie wiasnego stoiska. Mozesz zorganizowac zabawy dla
dzieci z Twojej dziedziny lub dawac¢ darmowe prébki zajec.

Lekcje probne

Lekcja probna daje potencjalnym klientom mozliwosc przetestowania
Twoich zaje¢ w warunkach rzeczywistych. Zdejmuje z rodzicow
stres zwigzany z nieudanym zakupem.

Mozesz je organizowac za darmo lub odpfatnie. Z praktyki jednak
wiemy, ze lepiej sprawdza sie pobieranie symbolicznej optaty.
Zmniejsza to ryzyko niepojawienia sie na lekcji.



Lead magnety

To wartosciowe materiaty cyfrowe, ktore oferujesz potencjalnym
klientom na swojej stronie internetowej lub w reklamie. Jedyng ,optatg”
ze strony rodzica jest podanie swoich danych kontaktowych.

Magnety majg benefity dla obu stron. Rodzice otrzymujg probke
wiedzy, pokazujgcg jakos¢ Twojego nauczania. Ty w zamian
otrzymujesz baze kontaktow zainteresowanych Twojg dziedzing.

Przyktadowe magnety:

e |ista 50 zwrotow po angielsku, ktére dziecko powinno znac przed
pojsciem do czwartej klasy.
e Poradnik - jak pokonac lek przed wodg?

e Karta najwazniejszych wzoroéw matematycznych dla 8-klasisty.



Dot
lejka

Jak zamienic
zainteresowanie w
podpisang umowe?

Rodzic wie juz, kim jestes, ufa Twojej
marce, a jego dziecko chce chodzic¢
na Twoje zajecia. Teraz Twoim
zadaniem jest maksymalnie
uprosci¢ mu proces zapisu.




Strona internetowa

Im prostsza Sciezka od wejscia na strone do finalizacji zapisu, tym wieksza szansa na
sukces sprzedazowy. \W tym rozdziale znajdziesz elementy, ktore pomogg wesprzec
ten proces.

Transparentny cennik

Jednym z czestych bteddw jest ukrywanie cen i zmuszanie rodzicow do
kontaktu - “Zadzwon i zapytaj o cene”. Wspotczesny klient moze to
odczytac jako brak przejrzystosci lub zapowiedz wysokich kosztow.

Zamies¢ cennik w tatwo dostepnym miejscu na swojej stronie
internetowej. Jasno opisz zakres ustugi, wysokos¢ optaty miesiecznej
oraz liczbe zaje¢ wchodzgcych w jej sktad.

Taka transparentnosc to tez korzys¢ dla Ciebie. Unikniesz marnowania
czasu na rozmowe z klientem, dla ktorego optata za zajecia nie miesci

sie w budzecie.

System natychmiastowego zapisu

Rodzice najczesciej szukajg zajec w wolnych chwilach - wieczorami lub
w weekendy. Jesli Twoj proces zapisu wymaga skontaktowania sie w
godzinach roboczych, mozesz stracic zainteresowanie klienta. Daj im
mozliwos¢é wyboru grupy i dogodnego terminu 24/7.

Ptatnosci online

Ptacac online z gory rodzic, dostaje btyskawicznie potwierdzenie
rezerwacji miejsca na zajeciach. Dzieki temu moze zapisac dziecko
nawet na godzine przed rozpoczeciem.

Dla Ciebie oznacza to zabezpieczenie przed niezjawieniem sie na lekgji.
System automatycznie przetwarza ptatnosci i kontroluje ilos¢ wolnych
miejsc, odcigzajac Cie z recznej weryfikacji.



Formalnosci bez papieru

Papierowe umowy to przezytek. Zapewnij rodzicowi mozliwosc¢
zapoznania sie z dokumentami na swoim telefonie lub komputerze w
dogodnym dla siebie czasie.

Obecnie moze je zaakceptowac jednym kliknieciem |lub podpisem
elektronicznym. Dzieki temu nie musisz nic drukowac i prosic o
fizyczne podpisy.




Dlaczego klienci
rezygnuja na roznych
etapach lejka?

Jak temu zapobiec?

Zrozumienie koncepcji lejka sprzedazowego to nie tylko znajomos¢ teorii.

To narzedzie diagnostyczne, ktére pomoze Ci znalez¢ przyczyne tracenia
potencjalnych klientéw.

Wiedzac, na ktérym etapie rodzice rezygnujg, bedziesz potrafi¢ pozby¢ sie
problemu. W tym rozdziale znajdziesz przyktadowe przyczyny odptywu klientéw,
ktore zaobserwowaliSmy w branzy.




Gora lejka

Rezygnacja oznacza, ze rodzic mija Twojg oferte obojetnie. By¢ moze w ogdle na
nig nie trafia, pomimo ze szuka zaje¢, ktore oferujesz.

Problem

Nieregularne publikowanie
treSci w mediach
spotecznosciowych.

Uzywanie ogdlnych haset
na stronie internetowej, np.
“Najlepsze korepetycje”. Nie
zapewniajg dobrej pozydji
w wyszukiwaniach Google.

Zostawianie ulotek w
miejscach niedopasowanych
do cech Twoich
potencjalnych klientow.

Rozwigzanie

Dobrg praktykg jest wrzucanie 1-3 postow
i relagji w tygodniu. Prowadz profil regularnie,
aby algorytmy nie ucinaty Twoich zasiegow.

Umies¢ na stronie i w nagtéwkach konkretng
aktywnos¢, odbiorce i miasto/dzielnice, np.
“Matematyka dla maturzystéw - Warszawa
Wilanow”.

Dystrybuuj materiaty wytgcznie w miejscach,
gdzie rodzic przebywa z dzieckiem
(bawialnie, restauracje, niekonkurencyjne
szkoty).




Srodek lejka

Rezygnacja oznacza, ze Twoje dziatania nie rozwiaty watpliwosci. Rodzic nie czuje
wystarczajgcego zaufania, by podac swoje dane lub zapisac¢ dziecko na lekcje
prébna.

Problem Rozwigzanie

Brak dowodu spotecznego - opinii i Regularnie pros rodzicéw
rekomendacji. Rodzic nie jest przekonany, 0 wystawienie opinii na
czy jestes rzetelng placoéwka. temat Twojej ustugi.

Uzywanie w postach i na stronie zbyt

specjalistycznego jezyka. Na tej podstawie Uzywaj prostego jezyka,
rodzic moze StWierdZié, ze prowadZiSZ podkregajac korzyéd
zaawansowane zajecia, ktére beda dla z Twoich zaje¢.

dziecka zbyt trudne.

Przypisanie dziecka do ztej grupy Przeprowadzaj krotki wywiad

zaawansowania na lekcji probnej. Moze z rodzicem lub ankiete

wyjs¢ z zajeC przyttoczone skomplikowanym  online przed zajeciami, w

materiatem lub znudzone za tatwym. celu okreslenia poziomu.
Dot lejka

Rezygnacja oznacza, ze klient natrafit na bariery transakcyjne lub organizacyjne.

Problem Rozwigzanie

Ukrywanie cen, wymuszanie Wstaw na stronie jasny
telefonicznego kontaktu w celu poznania | tatwo dostepny cennik.
kwoty lub dopisanie wczesnie] Wyraznie zaznacz, ile wynosi
niezakomunikowanych kosztow na petna kwota zapisu i co
ostatnim etapie. wchodzi w jej sktad.
Skomplikowany, dtugi proces zapisu Wdroz system

“Wyslij formularz, oddzwonimy w automatycznych zapisow
godzinach roboczych”. Moze to byc online 24/7, ktory potwierdza
zniechecajgce dla klienta zapisujgcego sie rezerwacje miejsca

w weekend. btyskawicznie po ptatnosci.
Brak alternatywnego rozwigzania w Wprowadz listy

przypadku zapetnionych grup. rezerwowe.




Zakonczenie

Pozyskiwanie klientow w szkole zaje¢ pozalekcyjnych nie musi byc
powodem do stresu przed kazdym nowym sezonem. Jak widzisz,
kluczem do sukcesu jest wczucie sie w klienta i zaprojektowanie
jego Sciezki, tak by nie napotkat zadnej przeszkody.

PrzeszliSmy razem przez petng droge rodzica:

e (Ora lejka pokazata, jak sprawi¢, by rodzice w Twojej okolicy
dowiedzieli sie o Twoim istnieniu.

e Srodek lejka przedstawit, jak budowac autorytet, zdobywac
zaufanie i zamieniaC uwage w konkretny kontakt.

e DOt lejka udowodnit, ze maksymalne uproszczenie formalnosdi,
transparentnosc i natychmiastowe zapisy to szybka droga do
domkniecia sprzedazy.

Jako tworcy systemu do zarzgdzania szkotami zajecC pozalekcyjnych
doskonale wiemy, ze Twoj czas jest najwiekszg wartoscia. Naszg
misjg jest dostarczanie technologii, ktéra zatatwia administracje za
Ciebie, dajac Ci w zamian porzgdek w formalnosciach i przestrzen do
rozwoju placowki.

Posiadasz juz wiedze, jak budowac lejek - teraz daj sobie techniczne
wsparcie, by ten lejek dziatat samoczynnie, 24/7. Umow sie na
bezptatng prezentacje systemu.

Dziekujemy za Twoj czas i zyczymy wytgcznie petnych grup!
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