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Media
spolecznosciowe
to nowy telefon
W clemno

Chcesz daé sie znalez¢? Musisz oferowaé
warto$¢, musisz by¢ konkretny, musisz
istnie¢ w wyszukiwarce.

Sprzedaz spotecznosciowa to nie tylko
nowe podejécie do sprzedazy — to nowy
wymiar wiarygodnosci, autentyzmu

i reputacji. Twoja obecno§¢ w mediach
spofecznosciowych zadecyduje o tym,
czy klient kupi co§ u Ciebie,

czy u konkurenji.

Przyciagaj. Angazuj. Nawigzuj relacje.
Oferuj warto$(.
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Ewolucja powabu mediow
spotecznosciowych prowadzaca
do skutecznej sprzedazy

Korzystam z nich.
Weiggnety mnie.
Przyciggam klientéw.
Sprzedaje.

Wszystko za darmo!

O co chodzi?
O media spotecznosciowe, ale troche inne.

Mowa o BIZNESOWYCH mediach spoteczno$ciowych.

To Twoja przepustka do $wiadomosci biezacych i potencjalnych klientéw,
ktorzy moga sie dowiedzieé, kim jeste$, jak myslisz, jak mozesz im stuzy¢,
w co wierzysz, jakg warto$¢ oferujesz i co mysla o Tobie inni. A czy
wspominatem juz, ze media spotecznoéciowe s3 bezptatne?

Oczywiscie sam fakt obecnosci w mediach spotecznos$ciowych nie daje
zadnych gwarancji, ze ta inwestycja czasu si¢ optaci. W zasadzie nalezatoby
stwierdzié, ze zwykle sie nie zwraca. Wiekszo$¢ firm, przedsiebiorcéw

i sprzedawcéw nie ma zielonego pojecia, jak skutecznie PRZYCIAGNAC
klientéw, potencjalnych klientéw, nowych znajomych, nowe kontakty.
Jeszcze mniej firm i sprzedawcéw zdaje sobie sprawe, ze ich aktywnosé

w biznesowych mediach spoteczno$ciowych musi by¢ uzgodniona

i prowadzona tacznie ze wszystkimi innymi formami marketingu
internetowego i bezposredniego.

Kluczem do zrozumienia i skutecznego podejmowania dziatat w biznesowych
mediach spotecznosciowych, ktére pozwola faktycznie przyciagnaé klientow
i budowa¢ z nimi relacje, jest WARTOSC. Warto$é¢ ma by¢ obecna w Twoich
wiadomof$ciach, tweetach, wpisach i statusach. Ta warto§¢ ma sklania¢ biezacych
i potencjalnych klientéw do udostepniania Twoich tresci SWOIM znajomym.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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Scenariusz: tweetuje cos do mojego grona obserwujacych liczacego w chwili
pisania tych stéw ponad 65 tys. uzytkownikéw. Oni na to reaguja. Ci,
ktorzy uznaja te tre$¢ za wartoSciowa, PODAJA JA DALE]J albo dodaja
do ULUBIONYCH, aby zobaczyli to ich obserwujacy. Dzieki temu
codziennie zyskuje co najmniej setke nowych obserwujacych.

Scenariusz: zamieszczam jakas mysl albo cytat, albo jaki$ pomyst na mojej
stronie profilowej w LinkedIn. Ta tre§¢ trafia do ponad 15 tys. moich kontaktow.
Wielu z nich udost¢pnia méj wpis swoim kontaktom. W ten sposéb zyskuje
ponad 100 nowych kontaktéw tygodniowo.

Scenariusz: co tydzieh zamieszczam w YouTube nowy material wideo.
Informacje o nim publikuje w moim czasopi$mie elektronicznym, na moim
blogu, na Twitterze i na Facebooku. Ten materiat zobaczy 1000 — 5000 os6b,
polubi go i postanowi nie przegapi¢ nastepnego. Te osoby zasubskrybuja moj
kanat w YouTube.

To wszystko prawdziwe przyktady, stanowiace tacznie niewielka czes¢ catego
mojego procesu przyciggania potencjalnych klientéw. Te przyktady dobitnie
pokazuja, ze nie liczy sie to, co napisze, opublikuje, zrobie — najwazniejsza
jest REAKCJA na to, co napisze, opublikuje, zrobie.

Nie chodzi o tweetowanie,
lecz o to, aby moje tweety byly podawane dalej.

Powtarzam: wszystkie biznesowe media spotecznosciowe nalezy uzgodni¢
z pozostalymi dziataniami marketingowymi — tymi tradycyjnymi i tymi
internetowymi.

Ponizej przedstawiam biznesowe, internetowe ORAZ spotecznosciowo-biznesowe
elementy marketingowe stuzqce do komunikowania wartosci, ktorymi sam postuguje
sig jako nosnikami moich wiadomosci i postow publikowanych z myslg o przycigganin
potengialnych klientéw i nawigzywaniu relagi.

Przestudiuj ponizszq liste. Zastosuj to, co odpowiada Twojej sytuacji.

¢ Linkedln, Jeffrey Gitomer. Narz¢dzie biznesowe numer jeden.
Zamieszczam jaki$ wpis dnia lub odno$nik dnia. REAKCJA: ludzie,
ktérym sie to spodoba, udostepniaja to swoim kontaktom. W ten sposéb
sam zgromadzitem ponad 15 tys. kontaktow.
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o Twitter, @gitomer. Tweetuj¢ trzy — cztery razy dziennie. Zwykle
publikuje jeden odnosnik dziennie. REAKCJA: moje tweety s3 podawane
dalej lub dodawane do ulubionych ponad 100 razy dziennie, co daje mi
50 — 100 nowych obserwujacych kazdego dnia.

e Facebook w celach biznesowych, /jeffreygitomer. Polub moja strone,
przeczytaj moje wpisy i daj im si¢ zainspirowa¢ do napisania jakiegos
komentarza. REAKCJA: moje wpisy czytaja wszyscy moi znajomi
(fani), widzg je réwniez ich znajomi.

e Kanal w YouTube, BuyGitomer. Ludzie ogladaja kilka z ponad 300
moich filmikéw. REAKCJA: subskrybuja méj kanat.

e Codzienne wpisy na SalesBlog.com. Codzienne wartosciowe wpisy
rozsylane do subskrybentéw, dostepne rowniez z wyszukiwarki.
Wszystkie e-maile prowadza z powrotem na bloga. Na stronie docelowej
zamieszczam mndstwo roznych ofert. REAKCJA: ludzie zostaj stalymi
czytelnikami bloga, kupuja moje produkty i polecaja mnie innym.

e Cotygodniowy artykul w elektronicznym czasopismie
SalesCaffeine.com. Konkretne i warto$ciowe teksty informacyjne
dotyczace sprzedazy, publikowane raz w tygodniu juz od dziesi¢ciu
lat. Takze tu publikuje rézne oferty zakupu produktéw i ustug.
REAKCJA: ludzie zostaja statymi czytelnikami bloga, kupuja moje
produkty i polecaja mnie innym.

o Kupili mojg Czerwong ksigzeczke sprzedawcy albo jedng z jedenastu
pozostalych ksigzek mojego autorstwa. REAKCJA: ksigzka im si¢
spodobata, kupili kolejne albo kupili po egzemplarzu dla catego
zespotu, albo zaczeli szukaé w sieci dalszych informacji na méj temat.

e Wzieli udzial w jednym z moich seminariéow. REAKCJA: kupili
bilet, $wietnie si¢ bawili, sporo si¢ dowiedzieli, kupili ksigzki mojego
autorstwa i zaczeli $ledzi¢ mnie we wszystkich moich kanatach
spolecznosciowych.

o Zaptacili za udzial w jednym z moich webinariéw. To efekt mojego
wewnetrznego marketingu elektronicznego. REAKCJA: komus bardzo
sie podobalo, ptaci za kolejne webinaria, zostaje lojalnym klientem.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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e Spedzili troche czasu na lekturze darmowych materiatéw na mojej
stronie gitomer.com. Znalezli mnie za pomoca wyszukiwarki.
REAKCJA: darmowe materialy spodobaly si¢ im do tego stopnia,
ze zapoznali sie z moja ofertg i co$ kupili.

¢ Wyszukali w Google fraze ,Jeffrey Gitomer”, aby dowiedzie¢ si¢
o mnie czego$ wigcej. REAKCJA: opadly im szczeki, gdy zobaczyli
ponad 500 tys. trafien. Poklikali i co$ kupili.

o Wyszukali w Google fraze ,szkolenia sprzedazowe” i znalezli mnie
na pierwszej stronie wynikow. To konkretny potencjalny klient.
REAKCJA: klikneli. Zadzwonili. Kupili.

Nie jeste$ w stanie kontrolowac tego, jak inni korzystaja z wyszukiwarki.
Musisz zadbac o to, aby mozna Cig byto znalez¢ po nazwie firmy, produkcie,
zagadnieniu oraz konkretnych stowach kluczowych.

Na przyciaganie potencjalnych klientéw sktada sie wiele réznych czynnikéw.
Potrzebujesz strategicznego potaczenia spotecznosciowych, internetowych

i tradycyjnych dziatafi marketingowych. Chodzi o pewne nagromadzenie
warto$ciowych elementéw dostepnych zaréwno dla biezacych,

jak i potencjalnych klientéw.

Whasnie podzielitem si¢ z Toba moja dwunastka, aby$ mégt sie przekonaé, jak
bardzo zré6znicowana jest moja oferta oraz jak wiele réznych mozliwosci daje
potencjalnym klientom — mozliwosci znalezienia mnie, dotarcia do mnie,
nawigzania ze mna relacji i dokonania zakupu.

Najwainiejsza reakcja: kto§ dzwoni i pyta, czy mam wolne terminy,
zeby wystapi¢ na dorocznej konferencji sprzedazowej w jego firmie.
W takiej sytuacji pytam, jak potencjalny klient sic o mnie dowiedziat,
awtedy w odpowiedzi stysze: ,Przeciez pan jest wszedzie!”.
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Sprzedaz w mediach
spotecznosciowych.
W kazdym razie co$ w tym stylu

Mam marke biznesowa, marke osobista i marke spotecznosciows. Wszystkie te
marki sg ze soba powigzane. Wszystkie s dojrzate. Wszystkie niosg wartosciowe
przestanie. Wszystkie przyciagaja potencjalnych klientow. Wszystkie generuja
sprzedaz.

U podstaw mojej obecnosci w mediach spolecznosciowych legta moja
marketingowa mantra: znajduje ludzi, ktérzy moga mi powiedzie¢ ,tak”,
a potem zaczynam od zaproponowania im konkretnej wartosci.

Na dtugo przed pojawieniem si¢ mediéw spotecznosciowych — albo
biznesowych mediéw spotecznosciowych, jak wolg je nazywaé — moja
marketingowa mantra stanowifa fundament moich sukceséw sprzedazowych.
Na poczatku lat 90. jako autor ksigzek i prelegent budowatem moja marke

w prasie i przyciagalem potencjalnych klientéw dzieki wartosciowym
komunikatom marketingowym. Robig to do teraz.

Wtedy trudno bylo przycigga¢ potencjalnych klientéw bez obecnosci w prasie.

OLBRZYMIA réznice (na korzy$¢) robi bogaty wybdr dostepnych dzisiaj
nowych mediéw, w tym mediéw spotecznosciowych. Wiekszoé¢ z nich
jest bezplatna. Wybierz wlasciwg droge, a wszystkie te kanaty pozwolg Ci
skutecznie przyciaga¢ klientow.

Mam na mysli droge warto$ciowego przestania.

Droge, ktéra pozwoli Ci gromadzié¢ jakze wazne KLIKNIECIA.
KLIKNIECIA oznaczaja, ze kto§ chce zobaczy¢ wiece;.

To szczegolnie cenne, gdy ta osoba chce co$ kupié¢ lub nawigzac relacje.
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Poklikaj: dzisiaj bardzo trudno o sprzedaz ,,z jednego zrédta”. Po prostu klient
ma do wyboru zbyt wiele opcji. Ludzie, nie wytaczajac Ciebie, musza troche
poklika¢, zanim nawiazg kontakt, wejda w interakeje, a juz zwlaszcza zanim
co$ kupia.

Wszechobecno$¢ wujka Google w polaczeniu z nastaniem biznesowych
mediéw spotecznos$ciowych doprowadzita do powstania nowych i lepszych
metod wyszukiwania, znajdowania, nawigzywania kontaktu, przyciggania
iwchodzenia w interakcje. W przypadku internautéw, ktérzy sporo kraza
po sieci, jeden serwis spoteczno$ciowy tylko wzmacnia i promuje Twoja
obecno$¢ w pozostatych mediach. Ludzie, ktorzy szukaja informacji w sieci,
nie ograniczajg si¢ do jednego zrédta. Szukaja tak dtugo, az poczuja sie

do tego stopnia pewnie, by zosta¢ w jednym miejscu. Moje warto$ciowe
przestania sprzyjaja wielokrotnym kliknigciom.

Jedno kliknigcie nic nie znaczy. Jedno kliknigcie znaczy tyle, ze ktos na Ciebie
spojrzat. Dwa lub kilka kliknie¢ na tej samej stronie oznaczaja, ze kto$ Ci sie
blizej przyjrzal, a moze nawet podjal probe nawigzania kontaktu. Dotyczy
to w szczeg6lnoéci medidéw spotecznosciowych.

Gdy szukam kogo$ lub czegos, sprawdzam WSZYSTKIE dostepne media
spolecznosciowe. Ty nie?

Uwaga: Twoi biezacy i potencjalni klienci klikaja i szukaja w sieci informacji
na Twoj temat. Nie jeste§ w stanie ich przed tym powstrzymac.

Liczby mowig: liczba posiadanych obserwujacych i kontaktéw moze
zadecydowac o tym, czy kto$ kliknie, czy nie. Potencjalny klient chce mie¢
pewno$¢, ze mozna spokojnie nawiazaé z Tobg relacje i robic interesy.

Komentarze, oceny, rekomendacje i referencje s3 nawet wazniejsze od liczb:
dotyczy to zwlaszcza relacji biznesowych. Mozesz mie¢ 500 kontaktow

w serwisie LinkedIn, jednak ta informacja traci na znaczeniu w poréwnaniu

z tym, kto Cie poleca. Rekomendacje i referencje to dowdd, podobnie jak
pozytywne recenzje i komentarze. Od nich zalezy zycie lub §mier¢ wielu firm.

Zasada ,im wigcej, tym wigcej”: im czesciej potencjalny klient klika w Ciebie

i Twoje materialy, tym fatwiej bedzie mu podjaé¢ korzystna dla Ciebie decyzje
nabywcza. Prawdopodobienstwo kliknigcia ro$nie, gdy zapewnisz fatwa
nawigacje po Twojej stronie, opublikujesz zrozumiate informacje, zaoferujesz
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potencjalnemu nabywcy wyraznga warto$¢, a ponadto zamieScisz materiaty
wideo z rekomendacjami os6b, ktére cos u Ciebie kupily i bardzo to sobie
chwalg.

Ostatnia kwestia: budowanie i rozwijanie ,,platformy przyciagania” nie sprowadza
sie tylko do tego, co méwisz, robisz i publikujesz — najwazniejsze jest to,
co INNI sadz3 o tym, co mdwisz, robisz i publikujesz, a takze ICH dziatania
podejmowane w reakcji na Twoja aktywno$¢ w mediach spotecznosciowych.

Zamieszczg pochlebny komentarz? Przekazg dalej Twoj tweet? Udostepnia
Twoéj wpis swoim znajomym? ,,Lubig” Ciebie lub Twoje tresci? Zapisza si¢
na subskrypcje? No i oczywiscie: czy zdecyduja si¢ na zakup?

Whasnie do tych dziataf staram sie sktania¢ ludzi, ktorzy odnajdujg w sieci
moja osobe.

Czy jestem w tym doskonaly? Pewnie nie.

Czy codziennie pracuje¢ nad doskonaleniem sie w tej kwestii? Oczywiscie!

»INo dobra, ale czy sprzedates co$ dzicki LinkedIn?”. Setki razy. Mam w tym
serwisie ponad 15 tys. kontaktéw i codziennie publikuje tam co$§ warto$ciowego.

Juz wyjasniam, o co chodzi: ludzie komentuja, udostepniaja wpis SWOIM
znajomym, pisza do mnie e-maile, dzwonig do mojej firmy. CODZIENNIE.
Bez wzgledu na to, czy interesuje ich ksigzka za 20 dolaréw, czy szkolenie za
50 tys. dolaréw, koszt pozyskania takiego klienta wynosi ZERO.

Uswiadom sobie, ze o sile tego przyciagania (i sprzedazy) decyduje wartosciowe
przestanie, a nie jaka$ reklama czy komunikat autopromocyjny. Owszem, od
czasu do czasu wysytam jaka$ oferte sprzedazowa, ale robig to rzadziej niz

w 10% przypadkéw. Reklamy nikt nie udostepni ani nie przekaze dale;.

Dalej przedstawie szczegdétowo méj plan aktywnosci w mediach
spotecznos$ciowych. Wyjaénie, w jaki sposob kolejne elementy wzmacniajg

sie nawzajem oraz jak dzieki temu przyciggam potencjalnych klientow,
ktérzy pozniej decyduja sie na zakup.

Nie przestrajaj odbiornika.
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Co robisz kazdego dnia
w celu przyciggania innych
i budowania marki?

Realia osobiste: budzisz sie, bierzesz prysznic, golisz sie lub robisz makijaz,
uktadasz wlosy (jesli jakie$ masz). Codziennie to samo, jak w zegarku.

To wszystko nawyki w zyciu osobistym. Raczej nie zdarza Ci si¢ zadnego
z nich pomyli¢. A co z nawykami biznesowymi? Osobistymi nawykami
biznesowymi?

Realia biznesowe: czy mozesz pochwali¢ sie taka samg regularnoscia

i konsekwencja w swoich dziataniach zawodowych? Ciekawe, ile Twoich
codziennych nawykéw ma charakter dtugoterminowy. A moze ich jedynym
celem jest finalizacja biezacej transakcji lub osiggniecie najnowszych celow
sprzedazowych? To bytby powazny blad.

Chcialbym porozmawia¢ o jednym konkretnym elemencie Twoich nawykow
biznesowych, a mianowicie o Twoich osobistych codziennych dziataniach
marketingowych nakierowanych na przyciaganie potencjalnych klientéw,
budowanie marki osobistej, autorytetu, statusu eksperta, uznania w branzy,
szacunku, na ocene Google Rank, obecno$¢ w mediach spolecznosciowych,
najwieksza rozpoznawalno$¢ na Twoim rynku i na reputacje. No wlasnie,
jeszcze reputacja.

Mozna odnieé¢ wrazenie, ze to MNOSTWO pracy, tak naprawde jednak

to wszystko zabiera MNIE] czasu niz poranne zabiegi toaletowe w fazience
— musisz tylko zacza¢ dziataé, zeby weszto Ci to w krew. To wlasnie te nawyki
przyciagaja potencjalnych klientéw.

Najfajniejsze jest w tym wszystkim to, ze te dzialania (niemal) nic nie kosztuja.
Tak naprawdg musisz tylko znalez¢ na to czas i z determinacja przystapi¢ do
CODZIENNYCH AKTYWNOSCI MARKETINGOWYCH (to najwazniejszy

element).
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Oro podstawowa lista wszystkich dostepnych zasobow, po ktére powinienes siegnacé:

¢ LinkedIn. Gléwny serwis dla profesjonalistéw, stuzacy do znajdowania
nowych kontaktéw biznesowych i podtrzymywania relacji z tymi juz
posiadanymi. MARKETING: stawiaj na osobiste i tworcze relacje. Nie
korzystaj z gotowych zwrotéw sugerowanych przez serwis, wyrazaj si¢
wihasnymi stowami. Publikuj warto$ciowe tresci i pro$ swoje kontakty,
by udostepnialy te tresci ludziom ze swoich kregdw.

e Facebook. Znakomite miejsce do prowadzenia indywidualnych
rozmow z klientami, zwlaszcza poprzez reagowanie na ich pochwaly
i ewentualne watpliwo$ci. MARKETING: zamieszczaj pozytywne
historie dotyczace obstugi klienta, zwlaszcza w formie materialéw wideo.
Na zgtaszane problemy reaguj w czasie maksymalnie dwéch godzin.

o Twitter. Sto czterdzie$ci znakéw, dzieki ktérym mozesz pokazad
wszem wobec swoj prawdziwy charakter. Nie zmarnuj nawet jednej
litery. Napisz co$ istotnego, co Twoi obserwujacy zechcieliby przekaza¢
SWOIM obserwujacym. MARKETING: co najmniej dwa razy dziennie
opublikuj co§ warto$ciowego. Cos, co inni uznajg za wystarczajaco
interesujace, aby przekaza¢ SWOIM obserwujacym. W Twitterze
chodzi o to, zeby Twoje tweety byly przekazywane dalej, poniewaz
w ten sposob trafiasz do nowych uzytkownikéw (potencjalnych klientow).

¢ Blog lub prywatna strona internetowa. Punkt wyjscia, strona
docelowa i odskocznia dla historii, pomystéw, opinii, zdje¢, filmow,
szkolen i wszystkiego innego, co Twoi klienci lub obserwujacy uznaliby
JEDNOCZESNIE za interesujace i wartoéciowe. Na blogu mozesz
przeplata¢ elementy profesjonalne z prywatnymi, uwazaj jedynie, aby
nikogo nie obrazi¢. Na nowe wpisy na blogu mozna si¢ zapisa¢, mozna
je rowniez otrzymywac w e-mailach. MARKETING: publikuj nowe
wpisy co najmniej raz w tygodniu, a najlepiej codziennie. Pamietaj,
ze dysponujesz nieograniczong przestrzenia na tekst, zdjecia i filmy.
Na blogu mozesz wykaza¢ si¢ intelektem i pasja.

¢ YouTube. Materialy wideo to obecnie najgoretszy hit. To narzedzie
przekazywania wiadomosci, materiatéw szkoleniowych, wiedzy
eksperckiej, rekomendacji i warto§ciowych ofert. Twéj kanat na
Facebooku mozna subskrybowa¢. Zamieszczane tam materialy
mozesz publikowaé jednocze$nie na swoim blogu, na Facebooku
oraz na profilu w LinkedIn. Co wigcej, nie zaplacisz za to duzo:
NIC nie zaptacisz.
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¢ Elektroniczne czasopismo. Cotygodniowy informacyjny artykut, kt6ry
moze zawierat ODROBINE tre$ci promocyjnych, przede wszystkim
jednak MUSI dostarcza¢ przydatnych informacji. Niedrogie szablony
i platforme obstugi takiego czasopisma znajdziesz na stronie
www.aceofsales.com.

e Grupowe SMS-y. Nowsza forma komunikowania si¢ z potencjalnymi
i biezagcymi klientami, ktora jak dotad nie uksztattowala sie ostatecznie.
Wkrotce jednak podazy $ladem innych rodzajéw komunikacji,
brandingu oraz sprzedazy i wytoni si¢ jako pote¢zne narzedzie
»hatychmiastowej promocji” i ,natychmiastowej informac;ji”,
ktéra jednakze — w przeciwienstwie do innych technik komunikacji
marketingowej — niemal zmusza odbiorce do natychmiastowego
zapoznania si¢ z tre$ciami.

Wyjasniam, co nalezy robi¢, na wlasnym przyktadzie. Wszystkie elementy
przedstawianego tu wzoru marketingowego s3 oparte na podejmowanych przeze
mnie dzialaniach. Ucz sie ode mnie i mnie nasladuj. Moje dzialania marketingowe
w mediach spotecznos$ciowych s3 oparte na wartosci i s skuteczne.

Moje przyklady: Twitter: @gitomer. Facebook: wwuw.facebook.comy/jeffreygitomer.
Moj blog: www.salesblog.com. M6j kanat w YouTube: www.youtube.com/buygitomer.
LinkedIn: Jeffrey Gitomer. Moje czasopismo elektroniczne: salescaffeine.com.
Moja strona internetowa: www.gitomer.com.

Do dzieta: mogtoby sie wydawaé, ze dzieki wszystkim tym bezptatnym lub
niedrogim narzedziom spoteczno$ciowym, umozliwiajacym rozwéj kariery
zawodowej, wszyscy sprzedawcy sa MISTRZAMI korzystania z mediow
spolecznosciowych. Blad, powazny biad.

Wujek Google: wszystkie internetowe dziatania marketingowe opieraja si¢ na
tym, czy mozna Cie znalez¢ w Google i jak wysoko sie znajdujesz w wynikach
wyszukiwania. Google stanowi fundament Twojej reputacji. Wyszukiwarka
Google to przy okazji znakomity punkt odniesienia, JESLI nie probuje sie
manipulowa¢ przy wynikach wyszukiwania.

Uwaga: marketing i promowanie marki to proces trwajacy cale zycie.
Odpowiednio prowadzony, pozwala budowa¢ marke i zapracowac¢ sobie na
$wietna reputacje. Z czasem zaczyna dzieki niemu dziataé prawo przyciagania,
ktorego fundamentem zawsze musi by¢ warto§ciowa oferta (jesli gdzies
wyczytale$ co$ innego, to si¢ tym nie sugeruj).

A owszem! Istnieje réwniez osobisty wymiar aktywno$ci marketingowej.
Zajmiemy si¢ nim juz za moment!
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LinkedIn $wietnie sie
sprawdza w biznesie,
o ile uzywa si¢ go z gtows

NIE jestem ekspertem od LinkedIn, ale mam tam ponad 15 tys. kontaktow
w tym serwisie. A Ty ile masz?

Prawdopodobnie jestem lepiej widoczny w tym serwisie niz Ty, ogdlnie jednak
rzecz ujmujac mamy te same mozliwosci publikowania tresci i odno$nikow.
Wsréd moich kontaktow 98,5% to osoby, ktére same chcialy nawigzaé ze mna
znajomosc.

Nie akceptuje $lepo wszystkich zaproszef. Zanim nawiaze znajomos¢,
ogladam profil danej osoby. Niektoére z nich robig spore wrazenie,
wiekszo$¢ jest w najlepszym razie przecietna, a niektore s3 po prostu zatosne.

Jak wyglada Twéj profil? Ile masz kontaktéw? Jak komunikujesz si¢ ze swoimi
kontaktami? W jaki sposéb te osoby pomagaja Ci w sprzedazy albo w rozwijaniu
kariery?

Twdj profil w LinkedIn to kolejny z Twoich wizerunkéw w mediach
spolecznosciowych. To Ty decydujesz, jak bedzie wygladat. Gdy ktos
wyszukuje Cie w Google, LinkedIn to jeden z pierwszych odnosnikow,
w ktore klika. Niniejszym otrzymujesz szanse na zrobienie dobrego
wrazenia biznesowego i spotecznoéciowego.

Dobry: gdy tylko dotarto do mnie, jak istotnym narzedziem biznesowym jest
LinkedIn, natychmiast sieggnatem po pomoc profesjonalisty. Zatrudnitem
Joe’ego Soto z Revenue Inbound, ktéry zajat sie stowami kluczowymi,
rozkladem strony i tre§ciami. Zarekomendowal réwniez, co i jak powinienem
tam publikowac.
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Jego model najwyrazniej sie sprawdza. Odkad go zatrudnitem, minety dwa

lata, w czasie ktorych zyskatem ponad 9 tys. naturalnych kontaktéw. Liczba
nowych potencjalnych klientéw z tego zrédta siggneta 11 tys. To olbrzymia
okazja, a przy tym koszt pozyskania tych wszystkich klientéw wyniést ZERO.

Realia LinkedIn: otrzymuje prosby o zamieszczanie odno$nikéw, otrzymuje
tez wiadomosci. Czes¢ z nich jest mita, cze$¢ jest napisana z egoistycznych
pobudek, cze$¢ jest nieszczera, a cze$é jest po prostu ghupia (bardzo glupia).
WSZYSTKIE te wiadomosci stanowia odzwierciedlenie tych, ktérzy sa ich
autorami. Mowa o Tobie.

GLASBERGEN

Zanim zaczniemy nasze spotkanie, wymierimy sie soczewkami kontaktowymi.
Moize bedzie nam tatwief spojrzec na sytuacje z punktu widzenia tego drugiego
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Oto kilka cennych wwag dotyczgcych serwisu LinkedIn:

o Zdjecie jest obowigzkowe. Pokaz sie z profesjonalnej, ale przyjaznej
strony. BadZ dumny z tego, kim jestes.

e Twodj profil w LinkedIn ma pozwoli¢ mi pozna¢ Ciebie, a nie
tylko Twoja histori¢. Oprécz tego, czym si¢ zajmowales, chciatbym
wiedzie¢, kim jeste$. Twoj profil to narzedzie nawigzywania kontaktow.

e ZAGROZENIE: NIE KORZYSTA]J z domyslnych wiadomosci
proponowanych przez LinkedIn. W ten sposéb wykazesz si¢ tylko
lenistwem, brakiem kreatywnosci i og6lnym brakiem profesjonalizmu.

Standardowe komunikaty serwisu LinkedIn nalezy zastgpowa¢
wlasnymi sformutowaniami. ZA KAZDYM RAZEM.

e Szukasz pracy? Szukasz potencjalnych klientéw? Powiedz,
DLACZEGO powinienem nawigza¢ z Tobga znajomosc¢.
(Gdzie kryje sie Twoja warto$c?)

e Szukasz potencjalnych klientéw? Przejdz do ,,Wyszukiwania
zaawansowanego” (odnosnik widoczny po prawej stronie okna
wyszukiwarki) i skorzystaj z funkcji wyszukiwania wedlug stow
kluczowych, nie wedtug tytuléw. To darmowe narzedzie, ktére
pozwoli Ci znalez¢ setki ludzi z Twojej branzy, o istnieniu ktérych
dotad nie wiedziales.

e Dlaczego wysylasz mi elektroniczng kartk¢ wielkanocng? Jestem
Zydem, nie popisates sie. Zanim cokolwiek wyslesz lub opublikujesz,
zadaj sobie jedno podstawowe pytanie: GDZIE KRYJE SIE W TYM
WARTOSC? Elektroniczne kartki to catkowita strata czasu, no moze
z wylaczeniem relacji rodzinnych.

* Prosisz mnie (lub kogos innego) o dolaczenie do Twojej grupy?
WYJASNI] MI, DLACZEGO POWINIENEM TO ZROBIC.

e Prosisz mnie o przedstawienie mojemu kontaktowi drugiego
stopnia? NIE ROB TEGO. Przedstawia¢ mozna tylko kontakty
pierwszego stopnia kontaktom pierwszego stopnia. Poza tym
oczekuje chocby jednozdaniowego wyjasnienia, DLACZEGO
miatbym Cie przedstawic.
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e NIE prosi si¢ o rekomendacje i polecenia. Prosisz swoje kontakty
o rekomendacje? NIE ROB TEGO. To chyba najghupsze i najbardziej
niegrzeczne dzialanie, jakie mozna podja¢ w LinkedIn. Zastanow sie
nad tym — formulujesz niniejszym taka oto prosbe: ,,Przerwij to,
czym si¢ akurat zajmujesz, i napisz co$§ o MNIE”. Krotka pitka:
SPADA]. Skoro w ogéle musisz prosi¢ o rekomendacje,
to prawdopodobnie na nig nie zastugujesz. Zastanéw sie nad tym.

e Nie informuj mnie w wiadomosci zbiorowej, ze ,znalazles cos
ciekawego”, zwlaszcza jesli dazysz do tego, zebym dolaczyl do
Twojego programu MLM albo zapisal si¢ na ,,darmowe” webinaria.

e Poswieé od 30 do 60 minut dziennie na korzystanie z tego istotnego
spotecznosciowego narzedzia biznesowego.

Zly i brzydki. Oto kilka przykladow WIADOMOSCI i ZAPROSZEN,
ktore otrzymatem w LinkedIn. Mam nadzieje, ze dadza Ci do myélenia...

Z}y. »Cze$¢é, Jeffrey! Nazywamsie _____ ipracujew _____ , firmie wspierajacej
swoich klientéw korporacyjnych w kontaktowaniu sie z ich klientami

za po$rednictwem poczty elektronicznej, narzedzi mobilnych i mediow
spotecznos$ciowych. Chciatbym nawigza¢ z Tobg kontakt w sprawie
wspdtpracy z Buy Gitomer, Inc., dzieki ktérej Twoja firma osiggnetaby
wiekszy zwrot z inwestycji w marketing interaktywny”.

Typowa egoistyczna (i natychmiast skasowana) wiadomo$¢. Dlaczego nie
dostatem jakiej$ praktycznej wskazowki z pytaniem, czy nie interesuje mnie
wiecej tego typu porad? Czas wreszcie skonczy¢ tez z postugiwaniem sie
martwa nowomowg sprzedazows, w stylu: ,,zwrot z inwestycji” czy ,wspieranie
klientow korporacyjnych”. Poméz mi zamiast sprzedawac.

Glupi. ,,Czes¢! Caly czas staram sig rozwijaé moja sie¢ kontaktow i w zwiazku
z tym chciatbym Cie prosié¢ o przystuge. Czy mogltbys mnie poleci¢ tu

na LinkedIn? Ja w zamian polecitbym Ciebie. Z géry dzieki za pomoc!”
(Personaliéw nadawcy nie podaje, zeby zaoszczedzi¢ mu wstydu).

Reka reke myje. Powaznie? Prosze, nie zawracaj mi glowy czyms$ takim.
Idz zebra¢ u kogo$ innego.
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Zly i glupi. Takie co$ znalazto si¢ w mojej skrzynce odbiorczej (dostaje kilka
takich wiadomosci tygodniowo): ,,(temat) Prosze o opinie. (nie podaje
personaliéw) Specjalista ds. obstugi zaopatrzeniowcow”.

Zalezy Ci na referencjach lub na rekomendacji w LinkedIn albo gdziekolwiek
indziej? Dobra rada: ZAPRACU]J SOBIE NA TO.

LinkedIn to biznesowy serwis spotecznosciowy na dzi$ i na jutro. Wykorzystaj

jego potencjal i nie naduzywaj oferowanych przez niego mozliwosci,
a przekonasz sie, jak duze korzysci osiagniesz.
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Jeffrey Gitomer jest jedna z tych zadziwiajacych oséb, ktérym udato sie wejsc na szczyt
bez stosowania réznych brudnych sztuczek. Od lat ttumaczy, ze klient w oczach
sprzedawcy powinien by¢ najcenniejszym, najbardziej godnym szacunku partnerem,

a nie frajerem do oskubania. Ze klienta nalezy stucha¢i poméc mu wybraé to, czego
naprawde potrzebuje, a nie to, co ci$nie w kat tuz po dokonaniu transakgji. Ze klient
potraktowany z petng szczeroscia i zaangazowaniem wréci do swojego ulubionego
sprzedawcy i nawigze z nim dfugoterminowe relacje ku obopdlnej satysfakcji.

Sprawdzone podejscie handlowe Jeffreya okazuje sie jeszcze skuteczniejsze w relacjach
z dzisiejszym klientem. Nowe wydanie Biblii handlowca przedstawia sprzedaz w nieco
szerszym kontekscie, wzbogaca dotychczasowe klasyczne ujecie o elementy odzwier-
ciedlajace wspotczesne realia biznesowe, ekonomiczne i konsumenckie (zaréwno te
tradycyjne, jak i internetowe). To kompleksowy przewodnik po nawigzywaniu kontak-
tow, umawianiu spotkan, finalizowaniu transakgji i zarabianiu pieniedzy. Traktuje

o lojalnosci, relacjach, rekomendacjach i poleceniach — o prawdziwych transakcjach,
prawdziwej wartosci i prawdziwych zyskach.

10,5 przykazania sprzedazy

12,5 wartosci dobrego sprzedawcy
Olsniewanie klienta

Dobra prezentacja

Watpliwosci, zamkniecie i kolejne podejscia
Gtoszenie nowiny

Nawigzywanie kontaktow

PRZEKUWA] KONTAKTY

Prorocy i zyski W RELACJE, A RELACJE
, ] W POLECENIA — I SPRZEDAWA]
W gore, dochodzie! LUDZIOM TO, O CZYM MARZA!

Jeffrey Gitomer — Swiatowy autorytet w sprawach sprzedazy i budowania lojalnosci klientow.
Organizuje publiczne i zamkniete seminaria, prowadzi roczne konferencje sprzedazy oraz szkolenia
z zakresu sprzedazy, zaufania, lojalnosci klientéw i rozwoju osobistego. Pisuje felietony czytane
przez ponad cztery miliony czytelnikéw i wydaje popularne czasopismo internetowe. W 2008 roku
trafit do Speaker Hall of Fame prowadzonej przez National Speaker Association.
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