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Moja definicja social sellingu
To po prostu sposéb na sprzedaz w ,socialu”. A wiasciwie leadowanie w catym znaczeniu
tego stowa. Przy uzyciu narzedzi kamunikacji bezposredniej, a nie jak w przypadku strategii

komunikacji w mediach spotecznosciowych, marketingowej. Chodzi o procesy pozwalajace
pozyskiwac i pielegnowac kontakty, prowadzace w dalszych krokach do sprzedazy

Najwieksze korzysci

Kluczowg korzyscig jest oczywiscie namierzenie decydentéw, czyli osdb, ktére wptywaja

bezposrednio na to, ze jakis proces sprzedazowy moze zakonczyc sie sukcesem. W dalszych

krokach dziafania sprzedazowe z wykorzystaniem mediéw spotecznosciowych s3 tez sposobem

na pielegnowanie leadéw, moga tez pomagac redukowac koszty podtrzymywania relacji

z klientami. Wazne jest takze budowanie eksperckiego wizerunku, ktory sprawia, ze jestesmy

w stanie pokazag, jak mozemy pomaéc komus rozwinac jego biznes. Niewielu z nas chce mie¢ w swojej sieci kontaktéw sprzedawcéw,
ktérzy budzg skojarzenia ze wciskaniem nam tego, czego nie chcemy. Za to kazdemu przyda sie relacja z ekspertem, ktéry moze
pomoc rozwiazac ktorys z naszych problemow.

Najbardziej efektywne kanatly i sposoby mierzenia ich efektywnosci

Jezeli chodzi o sprzedaz, to LinkedIn i tylko LinkedIn. W innych przypadkach bardziej racjonalne jest uzywanie mediéw
spotecznosciowych jako kanatu stricte marketingowego, ktéry moze ,sprzedawac” w formie masowej. Mozna zastanowic sie
réwniez nad wykorzystaniem SlideShare i YouTube'a, ale ponownie bedzie to bardziej marketing niz czysta sprzedaz. Jesli
chodzi o mierzenie, taktycznie przydatng miarg jest oczywiscie zasieg postdw, ale naturalnie najlepszym wyznacznikiem
sukcesu sg generowana sprzedaz oraz koszt leada.

3 najwieksze wyzwania

Najwiekszym jest zdejmowanie przykrywek — ludzie uzywaja mediéw profesjonalnych wcigz gtéwnie jako przykrywek
rekrutacyjnych, podczas gdy dla firmy niesie to raczej znikome korzysci. Mozna to zmieni¢, wprowadzajac standardy, zwiekszajac
Swiadomos¢ i dziatajac w oparciu o 4P efektywnego profilu na LinkedInie. Drugie to nieskuteczna komunikacja — zbyt bierna,
zbyt nachalna, nie na miejscu. Kazdy kanat spotecznosciowy ma swojg specyfike, ktorg trzeba poznag, aby maéc jg wykorzystywac.
Trzecim jest synchronizacja z dziataniami marketingowymi i pozostatymi sprzedazowymi oraz odnotowywanie tego w systemach
wewnetrznych. Na szczeScie w tym obszarze pojawiaja sie coraz wieksze mozliwosci, dzieki ktérym social selling nie bedzie
procesem obok gtéwnej strategii, ale integralnym jej elementem.

Sprawdzone narzedzia wspomagajace social selling
Ciekawym narzedziem jest LinkedIn Sales Navigator, ktéry umozliwia miedzy innymi tworzenie specjalnie pod konkretny lead tresci,
a przede wszystkim potaczenie z systemami CRM. Dzieki temu jesteSmy w stanie wpig¢ LinekedIn w nasz model marketingowy.

5 wskazéwek dotyczacych skutecznego social sellingu
Najwazniejsza to: pokaz ludziom, co i jak mogg od Ciebie kupowad, a nie to, co chcesz im sprzedac. Takie podejscie wptywa w zna-
komitym stopniu na to, co i jak komunikujemy, dzieki czemu z intruza zmieniamy sie w wartosciowy kontakt. Pozostate to 4P:
» pozycjonowanie — obszary ekspertyzy, stanowigce fundamenty marki osobistej, przekute w osobiste frazy kluczowe umoz-
liwiajg koncentracje dziatan oraz spéjng komunikacje i lepsza ekspozycje w wyszukiwarkach;
profil — biznesowy, nie rekrutacyjny, ktéry odpowiada na pytanie, jak ktos moze pomaéc innym rozwingc¢ ich biznes, dzieki
swojej wiedzy lub relacjom — w ten sposdb buduje sie jego wartos¢;
przekaz — dopasowany do grupy docelowej, regularny, pielegnujacy leady, spdjny z pozycjonowaniem i osobistymi frazami
kluczowymi, ktére tworza réwniez rame komunikacji;
proces — wypracowane sekwencje dziatan, ktére pomagaja pozyskac lead i doprowadzi¢ go do gotowosci, aby rozpoczaé

proces sprzedazy — tworzac wtasne mechanizmy, jest sie w stanie szlifowac je i w dtuzszej perspektywie skalowacﬂo
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