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Co daje budowanie relacji na LinkedIn?

, . o LinkedIn w obszarze budowania relacji z klientami
W dobie ograniczonego kontaktu bezposredniego

z klientami LinkedIn staje sie przestrzenig, w ktoérej
handlowcy i eksperci moga budowaé relacje online
z klientami. Zaroéwno z obecnymi, jak i nowymi.

ocieplenie pierwszego kontaktu

budowanie relacji na kazdym etapie procesu sprzedazy

W sytuacji, kiedy handlowcy nadal spotykaja sie z i utrzymania klienta

klientami (mniejsze restrykcje pandemiczne u
klienta), mogg "przedtuzaé" swoje relacje w swiecie
online, dzieki czemu uzyskujg petny wymiar
relacyjny offline + online.

budowanie relacji z calg grupa zakupowa (obecna na LinkedIn)

wsparcie handlowcéw réwniez poza portalem

relacja z klientem

musi opierac sie dzis
o dostarczanie wartosci

LinkedIn mozliwo$¢ dostarczania dostarczanie
tresci klientom wartosci klientom
wizerunek doradcy

LinkedIn jako przestrzen do budowania relacji z
klientami, w taki sposob, na jakim zalezy klientom B2B

+ @

dostarczanie "ludzka twarz" relacja oparta
wartosci klientom o wartos¢ i "ludzkie podejscie”
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Jakie sytuacje na LinkedIn pomagaja budowac relacje?
zmiana pracy decydenta

a0 angazowanie sie w publikacje innych uzytkownikéw _ o .
. L L T . czesto zmiana pracy zwigzana jest z checia

N4 angazowanie sie w publikacje oznacza zostawienie reakcji, rozpoczynania nowych projektéw,
np. polecenia, lub komentarza pod publikacja klienta zmian dostawcow, a wiec dla handlowcow

moze by¢ to $wietna
okazja do otwarcia rozméw o projektach

0 zyczenia urodzinowe
é LinkedIn powiadamia sie¢ kontaktéw o urodzinach. Handlowcy, eksperci moga otrzymac takie

powiadomienie i w $lad za tym odezwac sie do klienta z zyczeniami.

rocznica pracy lub awans
Dla handlowcéw moze by¢ to dobry pretekst do kontaktu z klientem.

. Handlowcy moga wystaé gratulacje zaréwno bezposrednio w LinkedIn, jak i np. telefonicznie, budujac relacje poza portalem.

zmiana pracy

Dzieki Linkedlnowi handlowcy majg dostep do informacji o zmianach na stanowiskach waznych z punktu widzenia ich
procesow sprzedazy. Zmiana pracy czesto zwigzana jest z checig otwierania nowych projektéw, dlatego dla handlowcéw
moze to by¢ dobra okazja do rozpoczecia rozméw projektowych.

oznaczone osoby w publikacji
@ Taka sytuacja moze by¢ dobrym poczatkiem do zbudowania pierwszych relacji z klientem. Np. jesliw

publikacji pojawia sie informajca o nowym projekcie, nowej osobie czy innych zmianach wewnatrz firmy.

Publikowanie tresci a relacje na LinkedIn

rozsadne oznaczanie oséb

Oznaczenie osoby w poscie powinno by¢ poprzedzone

zgoda na takie oznaczenie. W przeciwnym razie moze dojs¢ do
sytuacji, w ktérej osoba nie bedzie chciata by¢ oznaczona,

a przez to réwniez ucierpi relacja z tg osoba.

czestotliwosé publikowania tresci

Publikujac na LinkedIn warto dba¢ nie tylko o jakos¢ tresci,
ale réwniez o czestotliwosc - tak, aby nie zarzucié¢ swojej
sieci kontaktéw zbyt czestymi publikacjami.

Lepiej nie przekracza¢ 1 publikacji dziennie.

zaproszenia do sieci 0sob reagujacych na publikacje

Jesli ktos zareaguje na nasza publikacje np. poleceniem lub
komentarzem, warto te osobe zaprosic¢ do sieci. Dzieki temu
budujemy z nig relacje.

odpowiadanie na komentarze

Warto odpowiada¢ na kazdy komentarz. Odpowiadajgc wybiorczo
doceniamy wybrancéw a tym samym redukujemy
prawdopodobienistwo zaangazowania sie w kolejng publikacje
pozostatych. Odpowiadanie na komentarze to takze przestrzen do
budowania i moderowania wartosciowych dyskusji.
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Wiadomosci prywatne na LinkedIn

Warunki dobrej wiadomosci prywatnej na LinkedIn

personalizacja

Dopasowanie komunikatu do odbiorcy na podstawie informacji
znalezionych na profilu i w sieci oraz znajomos¢ wyzwan, jakie
towarzyszg osobom na takich stanowiskach.

zapowiedz wartosci

@ Wartosciag moze by¢ np. dostarczenie ciekawego artykutu
(najlepiej swojego) lub zapowiedz wystania jakiego$ materiatu

odstep czasowy _ .
pomledzy Zaproszeniem a WladO.mOSCIQ
Kilku/kilkunastodniowy, w zaleznosci od czestotliwosci
publikowania (wazne, zeby da¢ drugiej stronie mozliwosé¢
zobaczenia w handlowcy osoby publikujagcej tresci).

Jesli wiadomos¢ nie spetnia powyzszych warunkéw , a z drugiej strony
mamy brak odpowiedz, wiadomosci follow-up znane handlowcom z innych
proceséw na LinkedIn moga tylko pogorszy¢ sprawe, bo najczesciej wigza
sie z pogtebieniem irytacji klienta.

Aby wykorzysta¢ mechanizm "przypomnienia” o sobie na LinkediIn,
handlowcy moga:
» zaangazowac sie w publikacje osoby, lub skomentowaé publikacje
przez nig komentowana
« jesli decydujemy sie na wystanie wiadomosci, musi ona obligatoryjnie
zawiera¢ wartosciowa tres¢ dopasowang do odbiorcy
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spam na Linkedin

to wiadomosci prywatne wysytane

do klientéw, ktde nie zawierajg zadnej

wartosci dla drugiej strony

Przykiady
dobrej wiadomosci

,Dzien dobry. Dzigkuje za przyjecie
zaproszenia. Tak, jak pisatem w wiadomosci
- na co dzien pracuje wtasnie z Dyrektorami
X w branzy Y w obszarach infrastruktury IT.

ogdlne przywitanie w sieci:

¢ Mam nadzieje, ze publikowane przeze
mnie materiaty i tre$ci beda dla Pana
wartosciowe. Witam w sieci i zapraszam
do dyskusji

lub bardziej szczegétowo:

e W ostatnim czasie napisatem artykut,
ktéry zebrat nasze doswiadczenia w
obszarze {wyzwanie klienta}.
Pomyslatem, ze by¢ moze mierzy sie Pan
z podobnymi sytuacjami. Jesli Pan sobie
zyczy moge podestaé link do artykutu?
By¢ moze okaze sie dla Pana
wartosciowy"

Przyktad
spamu

Dzien dobry. Dzigkuje za akceptacje
zaproszenia. Reprezentuje firme XXXX.
Nasza firma specjalizuje sig w XXXX,
jestesmy liderem na rynku w obszarze
XXXX. Dziatamy od XX lat.

Chetnie oméwie nasze produkty
i rozwigzania na spotkaniu
lub w rozmowie telefonicznej.
Co Pan/i powie na przyszty tydzien?”
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Rekomendacje na LinkedIn

Z mechanizméw przedstawieri i rekomendacji Kroki do wykorzystania rekomendacji na LinkedIn
handlowcy dotychczas w duzej czesci korzystali

poza Linkedlnem, pytajgc swoich dobrych klientéw
o to, czy mogg oni zarekomendowaé ich do swoich
"kolegéw po fachu”.

Aby wykorzystac
mechanizm przedstawien,
warto przygotowac
klientowi tresci

LinkedIn daje mozliwos$¢ sprawdzenia, jakie
kontakty zgodne z profilem klienta maja wsréd
swoich znajomych nasi dobrzy klienci lub np.

liderzy w naszej organizacii. wiadomosci
: < . tak, aby utatwi¢ mu
zadowoleni gotowosé profesjonalny dani
klienci obecni klienta profil Zadanie.
na LinkedIn do przedstawienia na LinkedIn

Pozostate aspekty relacyjne

Potwierdzenie umiejetnosci lub wystawienie
referencji musi wigzaé sie z dobra znajomoscia
osoby. Najlepiej, jesli mamy za sobg jakis
wspolny projekt. Traktowanie tych sytuacji

jako pretekstu do otwarcia rozmowy z nowym

nie potwierdzaj klientom umiejetnosci
w pierwszym kroku procesu

nie wystawiaj klientom referencji
w pierwszym kroku procesu

klientem z duzym prawdopodobieristwem
zostanie odebrane przez klienta
jako dziatanie manipulacyjne.




