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Rozdziat 1.

DLACZEGO TWOJE SOCIAL MEDIA
NIE SPRZEDAJA —
8 NAJCZESTSZYCH BLEDOW

Czy wiesz, ze w ciggu 24 godzin dopada nas $rednio 60 000 mysli,
z czego 80% to mysli negatywne? Dlaczego jesteémy az tak nega-
tywnie nastawieni do rzeczywistosci? Wynika to z instynktu prze-
trwania. Swiadomos$¢, ze masz dzié dobry dzien albo kto§ powie-
dzial Ci komplement, nie uchroni Cie przed niebezpieczenstwem.
Co innego przewidywanie czarnego scenariusza, np. dotyczacego
tego, ze w drodze do biura spadnie na Ciebie ogromny meteoryt,
a jedzac kanapke, zadlawisz sie papierem $niadaniowym. Te wszyst-
kie negatywne mysli maja uchronié nas przed przedwczesnym zej-
$ciem z tego $wiata.

Dlaczego Ci o tym pisze? Z waznej przyczyny. Zaczne od 8 naj-
czestszych btedéw w social mediach. Jak sie pewnie domyslasz, nie
mozna ich wpisa¢ w trend pozytywnego myslenia, ale dzieki temu,
ze zaczniemy od mniej przyjemnych wiadomosci, Twéj mdzg bedzie
bardziej uwazny.

Kazdy ze wspomnianych btedéw omoéwie w konteksScie perswa-
zji i wywierania wpltywu. Dobra wiadomo$¢ jest taka, ze po usunie-
ciu tych 8 bled6w z dzialalnosci w social mediach Twoje profile za-
czna sprzedawacé, zamiast odstraszac potencjalnych klientéw.
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BLAD 1. DLACZEGO TWOJE SOCIAL MEDIA
TO SLUP OGLOSZENIOWY

Wyobraz sobie Halinke, ktora otwiera kwiaciarnie w malym mia-
steczku. Gdy po kilku dniach dzialalnosSci bukiety i wienice nie beda
sprzedawaly sie tak, jak przewidywata w skrzetnie przygotowanym
pliku Excela, to zacznie zadawac sobie trudne pytanie: ,Jak zare-
klamowa¢ firme, zeby mieé¢ wiecej klientéw?”. Oczywiscie nie za-
dzwoni do profesjonalnego doradcy biznesowego, raczej podczas
niedzielnego obiadu, gdzies pomiedzy rozwazaniem na temat gru-
boéci panierki na schabowym a podla jakos$cia chinskich ziemnia-
kéw — Halinka rzuci pytanie:

— Rodzino, nie wiem, jak zareklamowaé mojq kwiaciarnie.

Wtedy rodzina zgodnym chérem odpowie jej: ,,Musisz by¢ na
Facebooku”. Ta profesjonalna porada bedzie skutkowala tym, ze
nasza bohaterka zacznie spamowac swoj prywatny profil zdjeciami
gozdzikow i bukietéw z suszonych kwiatéw. Moze z czasem kto$
powie jej o stronie na Facebooku i Halinka tam przeniesie swoje
praktyki.

Czy wpadnie na pomyst, zeby budowaé¢ spolecznosé? Czy za-
cznie edukowac klientéw? Nie, bo nikt jej tego nie zasugeruje. Mam
Facebooka, to zamieszczam codziennie posty w stylu ,,Kup kwiaty
i oczaruj tesciowq”.

Jak widzisz, ludzie robia to, co wydaje im sie naturalne, i dla-
tego nie maja efektéw. Dlaczego? Bo to tak nie dziala. Ludzie nie
wchodza w media spoleczno$ciowe po to, zeby robic zakupy, prze-
waznie odwiedzaja znane nam serwisy z nudow i dla zabicia czasu.
Jezeli przywitasz ich niezniszczalnym ,,ZAPRASZAMY na zakupy”,
to zaczna uciekaé gdzie pieprz roénie.

Co zatem zrobi¢, zeby Twoje social media przyciagaly uwage
odbiorcow? Musisz traktowaé swoj fanpage czy profil na Instagra-
mie jak kobiece pismo. Musisz wmieszaé treéci do poczytania
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z treSciami, ktore sprzedaja. Tak jak magazyny dla kobiet, ktére
napakowane sa wartosciowymi poradami i wywiadami, a gdzies
pomiedzy nimi pojawiaja sie reklamy.

Tak wlaénie maja dzialaé Twoje social media. Prezentuj teksty
do poczytania, ktére spowoduja, ze odbiorcy beda wracali na Twaj
firmowy profil, a pomiedzy wspomniane wyzej tresci wplataj posty
sprzedazowe.

Psychologicznie zadziala tutaj kilka elementéw:

Element #1. Przyciagniecie uwagi — Jezeli tworzysz tresci
edukacyjne, przyciggasz uwage czytelnikéw. Pomysl, gdy inter-
nauta ma do wyboru dwie opcje:

A — moge by¢ madrzejszy
B — moge by¢ glupszy

to chyba nie musze Ci tltumaczy¢, co wybierze jego mozg idacy
pod reke z nienasyconym ego.

Kazdy chce by¢ najmadrzejszy w pokoju. Ba, nawet czytajac te
ksiazke, masz juz psychopatyczne mysli na temat tego, zeby pod-
ktadaé¢ ogien w Empikach i spali¢ naklad tej ksiazki, zeby Twoja
konkurencja czasem nie posiadla tej wiedzy.

Element #2. Regula wzajemnos$ci — Kazdy tekst, ktéry powo-
duje, ze kto§ po przeczytaniu Twojego posta staje sie lepszy, ma-
drzejszy, piekniejszy czy bardziej zmotywowany, przekazuje do
mozgu czytelnika wiadomosé:

— Alez ja jestem wdzieczny autorowi, niech podsunie mi numer
konta, a przeleje mu gotéwke.

No dobra, moze nie dzieje sie tak dostownie, ale mechanizm da-
wania powoduje, ze chcemy sie odwdzieczaé. O tym prawie przeczy-
tasz wiecej w kolejnych rozdziatach.
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Element # 3. Algorytmy — Moze sie wydawac, ze algorytmy Fa-
cebooka czy Instagrama nie sa czescia naszego moézgu, jednak prawda
jestzgola inna. Juz dawno wiele decyzji jest podejmowanych za nas
w internecie, a robia to algorytmy oparte na sztucznej inteligencji
uczacej sie. Czy nie jest tak, ze:

¢ Wchodzac na Facebook, czekasz, az sam podsunie Ci artykul do
przeczytania?

e Odwiedzajac YouTube liczysz na sugestie — filmy wybrane dla
Ciebie?

e Logujac sie na Netfliksie, liczysz na to, ze to algorytm podejmie
za Ciebie decyzje?

Jak to sie ma do postow, ktore daja nam warto$c¢? Popatrz: algo-
rytmy sa tak napisane, zeby uczyly sie naszych nawykow. Jezeli kto$
czesto wraca na Twoj fanpage lub profil na Instagramie, algorytm
odnotowuje to i zaczyna wy$wietlaé mu wiecej tresci z Twojego fan-
page’a. A czy nie o to chodzi? Dlatego przez dodawanie systematycz-
nie tresci do poczytania przy kawie uczymy algorytmy Facebooka
i Instagrama, ze nasz profil ma wiecej stalych odbiorcéw niz inne,
co skutkuje wiekszymi zasiegami.

Podsumowujac: stosuj zasade daj — daj — wez. Dwa posty z war-
tosciowa trescia, trzeci post reklamujacy oferte. Oczywiécie to tylko
przykladowy schemat — mozesz go modyfikowa¢, zeby nie byé
przewidywalnym.

BtLAD 2. BOISZ SIE SPRZEDAWAC

Kolejny blad, ktéry jest rownie zabojczy dla Twojego biznesu jak
przesadzanie z oferta, to... zbyt malo ofert na Twoich profilach
w social mediach. Spolecznosé buduje nie po to, zeby ja budowaé
i spotykac sie na live przy kawce. Caly czas méwimy o biznesie, a w biz-
nesie skuteczno$¢ mierzymy iloscig zarobionych pieniedzy. Jezeli
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czujesz, ze te stowa nie pasuja do Twojej wizji biznesu, to Swietnie,
bo oznacza to, ze nie jeste$ przedsiebiorca, tylko gwiazda lub samotna
osobg, ktéra szuka znajomych w sieci. Nie oceniam tego, to nawet
superpomyst, jest jednak jeden problem: ta ksigzka dotyczy biznesu
i tutaj robimy wszystko, zeby zwiekszyé sprzedaz. Gdy idziesz na
silownie, to robisz to w celu poprawy sylwetki, gdy prowadzisz fan-
page, robisz to w celu zarobienia wiekszych pieniedzy. Oczywiécie,
jezeli przy okazji uwielbiasz interakcje ze swoimi klientami, to po
prostu wygrywasz w turnieju Przyjemne z Pozytecznym, jednak cel
prowadzenia biznesu to zarabianie pieniedzy.

Jezeli zatem prezentujesz wylacznie ciekawe tresci, a nie two-
rzysz postow sprzedazowych, nie organizujesz akcji promocyjnych,
to po prostu marnujesz potencjal. Jeéli dajesz darmowe tresci i nie
sprzedajesz, to robisz prezent konkurenciji.

Wyobraz sobie gitarzyste, ktéry prowadzi fanpage na temat
grania w stylu country — to taki styl muzyczny, ktéry powoduje, ze
jak sluchasz utworéw w tym stylu, chcesz sie zabi¢, przynajmniej ja
tak mam. Cof$ jak jeki na¢panego kota polaczone z odgltosami foki
po dawce pawulonu. Slyszysz to? Swietnie. Ten gitarzysta uczacy
na swoim Facebooku réznych technik gitarowych mieszka z mama,
nie ma dzieci, nie Sciga go komornik, wiec robi to bez monetyzacji.

Po prostu uczy za darmo, bo mysli, ze to jest o wiele fajniejsze
niz uczenie za pieniadze. Wieczorami drukuje sobie na leciwej dru-
karce atramentowej dyplomy dla najbardziej szlachetnego gitarzy-
sty, ktory nigdy sie nie sprzedal. Nie sprzedaje i koniec. Sama war-
to$¢ i ani stowa o platnych produktach.

Wiesz, co sie stanie z jego fanami, ktorzy dzieki jego dziatalnosci
charytatywnej pokochaja muzyke country i zamarza o nauczeniu sie
tego stylu? Zapytaja go, czy ma w sprzedazy kurs gitary country.
On oczywiscie odpowie, ze nic takiego nie ma, i zdziwiony zapyta
spotecznoéé¢: ,,Po co chcecie placi¢, skoro ucze was za darmo?”.
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Co zrobig jego fani? P6jda do konkurencji i tam kupia taki kurs
lub ksigzke.

To nielogiczne? Chlopak daje tyle za darmo, a ludzie chca jeszcze
placié? Policja! Aresztujcie tych wrednych ludzi, kapitalizm zainfe-
kowat ich moézgi!

Tak naprawde to nie kapitalizm, tylko nasz mozg. Niestety wiek-
szo$¢ ludzi nie rozumie, ze kupowanie to kolejny sposéb na nude
i brak silnych emocji w naszym zyciu. Nie kupujemy butéw, bo
zimno nam w stopy. Gdyby tak bylo, gwiazdy Hollywood i celebrytki
nie mialyby oddzielnej willi do przechowywania butéw. Dopamina
nagradza nas za nowosci, dlatego tez ludzie uwielbiajg kupowaé, bo
mozg jest wtedy oblewany tym niezwykle przyjemnym uczuciem
ekscytacji zwigzanej z oczekiwaniem na rozpakowanie paczki.

Dlatego jezeli nie sprzedajesz na swoim fanpage’u, robisz prezent
konkurencji. Twoja spolecznoéc i tak kupi i nie jestes$ jej w stanie
powstrzymac. Dlatego o wiele madrzejsze jest dopasowanie sie do
potrzeb spolecznoéci niz walka z nia.

Nie zatrzymasz klientow, ktérzy kochaja zakupy, tak jak nie za-
trzymasz kobiety pedzacej trabantem po autostradzie.

Rozdawanie wartosci za darmo powoduije, ze ludzie chca Ci sie od-
wdzieczyé i dlatego musisz mie¢ produkty, ktore sprzedasz, bo ina-
czej unieszczesliwiasz i siebie, i glodny thum os6b pragnacych Two-
ich produktéw i ustug. No, juz, nie daj sie prosi¢, sprzedaj nam cos!

BtAD 3. NIE CHCE BYC NACHALNA

Pamietasz Nirvane i caly bum na grunge? OK, jezeli nie, to znaczy,
Ze nie jestes tak stary jak ja. O Nirvanie bedzie troche p6zniej, a teraz
opowiem Ci o zespole Pearl Jam, ktory zreszta dziala do dzi$. Pamie-
tam, jak stali sie bardzo popularni dzieki teledyskom z pierwszej
plyty. MTV promowalo ich nieprzyzwoicie intensywnie, a ze zesp6t
okreslal sie jako alternatywny, to ta zbyt intensywna popularnoé¢
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zaczela mu doskwieraé. Meczylo ich patrzenie na zalane pieniedzmi
konto w banku. Przy drugiej plycie ograniczyli liczbe teledyskéw,
troche tak, jakby chcieli by¢ stawni, ale nie za bardzo. Po drugiej
plycie, gdy MTV juz ich tak nie promowalo, zaczeli narzekaé,
ze wszystko fajnie, ale troche ich irytuje, ze sprzedaz ptyt spadta.

Pamietam te historie do dzi§, bo nauczyta mnie ona jednego —
nie da sie by¢ troche stawnym, a przynajmniej trudno jest tym ,,troche”
zarzadzac.

Dlatego prowadzac social media, nie mozesz celowaé w to, zeby
miec zasiegi, ale nie za duze.

Twoje CV dla zakonu nazaretanek a social media
Twdj cel to wychodzenie z lodowki, a poczucie skromnosci jest
Swietne, jezeli sktadasz CV do zakonu nazaretanek w Pcimiu Dolnym.
W biznesie musisz i$¢ na catos¢.

Nie mozesz sie ba¢, ze bedzie Cie za duzo czy ze zbyt czesto za-
mieszczasz posty. Jezeli robisz to tak czesto, jak np. najskuteczniej-
sze influencerki, to robisz to wlasciwie.

Bardzo czesto slysze podczas szkolen:

— Czy dwa posty dziennie w social mediach to nie jest zbyt
nachalne?

Nie, w zadnym wypadku. Jezeli dodajesz posty, a ludzie opusz-
czaja Twojego Facebooka lub Instagrama, to $wietnie, bo odchodza
osoby przypadkowe, a zostaje prawdziwa spolecznosé.

Co robi mézg na smietniku

Dodatkowo dzialaja tutaj psychologiczne reguly uczenia sie. Nasz
mo&zg nie wie, co jest dla niego wazne. To, co zobaczymy i przeczytamy
w ciggu dnia, jest magazynowane w pamieci krétkotrwalej. W cza-
sie snu mozg przeglada ten caly Smietnik i wyrzuca zbedne informacje,
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a do pamieci trwalej przenosi te, ktore sa dla nas wazne i pozwalaja
nam przetrwa¢, np. adres naszego domu czy informacje, ze wkla-
danie jezyka do gniazdka jest Srednim pomystem.

Pomyslisz sobie: ,,Rozumiem, ale jak moja twarz wys$wietlana
trzy razy dziennie na Instagramie pozwoli komus przetrwac?”. | tutaj
zaczynaja sie schody. Mdzg wie np., ktére informacje sa wazne,
dzieki pewnym wzmocnieniom. Te wzmacniacze zapamietywania
to m.in. emocje, np. strach — gonit mnie owczarek niemiecki sasiada,
ktoremu kradlem agrest pewnego lipcowego wieczora w mlodosci.
Do dzi$ widze jego idealnie biale kty ociekajace $ling, a na nich resztki
mojej flanelowej koszuli. Dosy¢ dobrze to zapamietalem i od tamtej
pory, widzac w Biedronce dzem z agrestu, wskakuje na potki z ryzem,
bo mézg perfekcyjnie zakodowat: ,agrest = problemy i zagrozenie
zycia”.

Innym wzmocnieniem jest powtarzanie. Jezeli w czasie snu i ro-
bienia porzadkéw w pamieci mézg 50. raz widzi w pamieci krotko-
trwalej Twoje zdjecie z Instagrama, to grupa czyscicieli w mézgu
pokazuje sobie Twoje wymiete zdjecie i mowi: ,,To juz 50. raz,
chyba jednak to co§ waznego”. Wlasnie Twoja marka osobista zostala
zapamietana.

I w taki sposéb przez powtarzanie komunikatu (Twoja twarz na
Instagramie, logo na zdjeciu) wkradasz sie do umystu klienta.

Co Ci daje wtamywanie sie do mdézgu osob
scrollujgcych Instagram

Przypomnij sobie zakupy w markecie. Olbrzymia hala, nie ruszasz
sie bez nawigacji. Trzymasz zone za spddnice, bo boisz sie, ze sie
zgubisz. Wreszcie dojezdzacie do p6iki z jogurtami. Ktéry produkt
wybierzesz? Naturalnie ten, ktéry Twéj moézg zna. Tak, oczywiscie
powiesz, ze nie dziala na Ciebie reklama, bo nasze ego lubi uchodzi¢
za wyjatkowe i niepodatne na manipulacje, jednak... no c6z, nie jeste$
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tak wyjatkowy, jak Cie sie wydaje. Ja tez nie, cho¢ moje ego tez
mnie oszukuje. Kupujesz to, co znasz, bo nieznane produkty wy-
daja sie naszemu madzgowi bardziej niebezpieczne.

Jak widzisz, liczba powtdrzen, zasiegi i ogromne wysSwietlenia
powoduja, ze ludzie Cie kojarza, a mdzg ma wrazenie, ze gdzies juz
Cie widzial.

Podsumowujac: pracuj nad wyskakiwaniem klientom z lodowki.
Musisz w tym celu wdrozy¢ remarketing (czyli wy$wietlanie reklam
osobom, ktére byty na Twoim fanpage’u, stronie WWW lub w sklepie)
i wmomencie, kiedy organizujesz akcje promocyjna nowego produktu
lub ustugi, masz wychodzi¢ klientom z lodéwki. Taka reklama jest
stosunkowo tania, a wygenerujesz wrazenie, ze jeste$ doslownie
wszedzie, jezeli zintegrujesz system reklamowy Facebooka z Google
Ads i YouTube Ads.

Wielokrotnie, gdy uruchomilem te strategie, klienci pisali mi,
ze boja sie otworzy¢ lodéwke. To jest wlasnie ta antyskromnosé,
ktorej chee Cie nauczyé. Gdy tylko wida¢ Cie na rynku, konkurencja
przestaje mie¢ znaczenie dla Twoich klientéw. Ludzie pamietaja
liderow i sa w stanie poleci¢ tylko te nazwiska, ktdre wyrecytuja z pa-
mieci, a nie osiagniesz tego, stawiajac na skromnos¢ i umiar.

BLAD 4. ZROBIE TO, CO INNI — TWOJE DNA

JEST WYJATKOWE, WSZYSTKO INNE TO KOPIA

Czlowiek jest prawdziwym emocjonalnym kameleonem. Gdy kto$
ziewa, ziewamy z nim jak zombie na dancingu, gdy kto$ sie $migje,
rechoczemy jak stado zab na doméwece u kolezanki w bagnie. Dla-
czego jesteSmy lustrzanymi bestiami? Kolejny raz klania sie in-
stynkt przetrwania. Mamy to w genach. Nasladowanie wsp6lnych
ruchéw pozwalalo nam wspolpracowaé. Synchronizacja ruchow
powodowala, ze tatwiej nam bylo dziala¢ wspoélnie, np. przy budowie
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osady, ktora zabezpieczala nas przed najazdem obcych plemion czy
atakiem dzikich zwierzat.

Dodatkowo mamy naturalng potrzebe dopasowywania sie do
zachowan innych, bo dzieki temu nie wykluczano nas z grupy. Czlo-
wiek w epoce zbieracza-lowcy byt zdany na sile plemienia. Wy-
kluczony ze spolecznosci, ginat w puszczy schrupany przez dzikie
zwierzeta.

Jak ma sie to do prowadzenia konta na Instagramie? Ano ma
sie, i to bardzo. Instynkt przetrwania naturalnie podpowiada nam
nasladowanie innych. Jezeli jeste$ trenerem osobistym i startujesz
ze swoim kontem na Instagramie, naturalnie podejrzysz, co robia
inni. Nie ma w tym nic zlego, bo dzieki temu sie uczysz. Jezeli jed-
nak nie dodasz do tych dzialan pierwiastka swojego DNA, to zgi-
niesz jako kolejny mdly klon klonéw.

Wyréznij sie albo zgin. Jezeli chcesz by¢ zauwazony, musisz byé
jaki$. Wiekszo$¢ oséb zaklada sobie cos od szyi w gére. Czapki,
muszki, kapelusze czy opakowania po skrzydelkach z KFC. Dziala
to Swietnie. Obserwatorzy nie wiedza, jak sie nazywasz, ale méwia
o Tobie ,, Ten idiota z kubkiem z KFC na gtowie”.

Czy musza to by¢ zawsze tak ekstremalne rekwizyty? Nie, co
wazniejsze, zeby sie wyrdzni¢, wystarczy by¢ soba.

Kazdy z nas ma inng historie i inne DNA, inaczej sie $miejemy,
mamy rdzne do$wiadczenia, wyrdznia nas wielko$¢ nosa czy poczucie
humoru. Kazdy z tych elementéw spowoduje, ze jedni beda uwiel-
bia¢ Cie ogladaé, a inni Cie znienawidza. Tak, nie przestyszates sie:
posiadanie wrogow i hejteréw jest bardziej naturalne niz ich brak.

Jezeli chcesz by¢ dla wszystkich, bedziesz mdly jak owsianka
polana plynem do mycia naczyn. Jest to najgorsza z mozliwych
strategii — bycie tak mdlym i wyblaklym, ze nikt Cie nie dostrzeze.
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To, od czego uciekasz, moze by¢ Twoja
najwiekszg przewaga
Osobiscie obserwuje i ogladam w mediach spotecznosciowych tak
zwykle i normalne osoby, ze sam sie dziwie, czemu to robie. Co mnie
do nich przyciaga? Ich historia.

Dobra, tak pisza wszyscy, ale jak to zrobi¢? Jak opowiadaé w social
mediach swoja historie? Jak to zrobié w praktyce?

e Po pierwsze, odpal storiesy, czyli relacje, np. na Instagramie.

¢ Po drugie, opowiedz historie, zamiast wciskaé produkt

Oto przyktad

Mozesz nagrac storiesy w stylu:

— Kochane, kupujcie te perfumy, zapach jest obfedny.
Mozesz jednak zrobi¢ to w formie historii:

— Stuchajcie, ten zapach poznafam, bedac na Male-
diwach. Bylismy po obiedzie i znudzeni szlismy plaza.
W pewnyim monecie poczutam adziwny zapach. ,,Dziwny”
to Zle powiedziane, byla to nieziemska worn — przed
oczami przelecialy mi kolorowe obrazy, wspomnienia
I smaki dziecinstwa. Zauwazylam, Zze obok plazy jest
butik z kosmetykami i perfumami. Jakas para wfasnie
sprawdazata zapach. WiozZylam kilapki z logo Lidla, pobie-
gfam spocona do stoiska i jak szalona sprawdzafam
zapach po zapachu. Krecifo mi sie w gfowie i byfam
zafamana, ze moze przegapie ten nieziemski zapach.
Po 30. fiolce krzyknefam: ,Tak, to jest to”. Obiecatam
sobie, Ze sprowadze ten zapach do Polski. Jezeli chce-
cle go wyprobowac, link jest ponizej.
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Ktére wideo bardziej Cie przekonuje? Chyba znam juz
odpowiedz. Tylko Ty przezytas taka historie i na mitosc¢
boskag, zrob dla niej miejsce i przestan udawac kogos,
kim nie jestes. Tylko Ty jestes w stanie by¢ historig, ktorg
ludzie chcg ustysze¢. To Twoja historia przyciggnie
uwage odbiorcow jak magnes, jak ten zapach przygody
na Malediwach.

Swietnie, ale jak moja historia ma sie do perswazji i sprzedazy?

Regula #1: Historie przyciagaja uwage, a gdy masz uwage, jestes
w stanie pomacha¢ produktem przed oczami skupionego na Tobie
tlumu.

Regula #2: Historie hipnotyzuja, wciagaja i wypelniaja nasz umyst
milym uczuciem. Zalepiaja wszystkie dendryty i neurony, ktore nie
maja czym mysle¢ o produktach konkurenciji.

Zauwaz, ze czytajac o perfumach na Malediwach, poczule$ za-
pach, widziales blekitna wode i czule$ piach pod palcami. Na tym
polega hipnotyczna sprzedaz. Opowiadasz historie, zeby zainfeko-
waé mozg stuchaczy swoim produktem.

Przypominasz sobie sytuacje, gdy polasile$ sie na lukrowanego
paczka, a potem wszystko sie do Ciebie kleito? Tak wlasnie dzialaja
historie, wypelniaja i oblepiaja swoja magia caly nasz moézg, ktéry
jak zombie wyjmuje karte i chce oplaci¢ zamdéwienie.

Po prostu wigcz telefon, odpal relacje, opowiadaj swoje historie
i lacz je z tym, co sprzedajesz. W taki sposéb utrzymasz uwage i sprze-
daz bez posadzania o spam.
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BLAD 5. NIEUSTANNE SZUKANIE
MAGICZNEGO SERWISU
SPOLECZNOSCIOWEGO

Pewien piekarz w malym francuskim miasteczku komunikowal sie
ze swoimi klientami za pomoca Twittera. Gdy chciat przypomnieé
im o ich ulubionych $wiezutkich bagietkach, nie pisal o tym na
Facebooku czy Instagramie, tylko wlasnie na twitterowym koncie
lokalnej piekarni. Czy ten serwis spolecznosciowy jest idealny do
promocji tego typu dzialalnoéci? Raczej nie, ale jezeli zechcesz,
to inni p6jda za Toba. Ba, wiele 0s6b jest nawet w stanie zatozyé
sobie konto tam, gdzie jest ich ulubiony influencer.

Pisze Ci o tym, bo bardzo wielu whascicieli firm popelnia jeden
glupi blad. W nieskoniczono$¢ przeskakuja z jednego serwisu na
drugi. Po tym, jak zaloza fanpage i zauwaza, ze nikt nie komentuje
postow, a tym bardziej nie zamawia ich produktow i ustug, szukaja
kolejnego magicznego serwisu.

To troche jakby pitkarz, ktory nie ma efektéw na jednym boisku,
wierzyl, ze po zmianie miejsca treningéw i rodzaju nawierzchni
raptem stanie sie Messim lub Lewandowskim. Sukces tych pitkarzy
nie wynikal z rodzaju boisk, na ktérych grali, tylko z ciezkiej i ma-
drej pracy, jaka wlozyli w swoj sukces. Identycznie jest z Twoja
dzialalnoscig w social mediach.

Musisz mieé $wiadomo$¢, ze nasz moézg jest nagradzany za wszel-
kie nowosci, wydziela sie wtedy przyjemna dawka dopaminy. Zaw-
sze zakladanie nowego profilu czy rozpoczynanie nowego projektu
jest bardziej sexy dla naszych szarych komérek niz tzw. dupogo-
dziny spedzone na tworzeniu tresci i budowaniu spolecznosci.

Mozg Cie zwodzi i oszukuje, pedzac za nowosciami i wodotry-
skami, a sukces w social mediach tak naprawde opiera sie na kon-
sekwentnym powtarzaniu w kétko tych samych czynnosci.

Od kilku lat pie¢ razy w tygodniu organizuje live i webinary
na moim fanpage’u. Codziennie nagrywam TikToka, w kazdy
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poniedzialek wrzucam nowy odcinek podcastu. Czasami chce mi
sie bardzo, ale sa dni, kiedy m6j moézg podpowiada mi: ,,Dzi$ sobie
odpusé¢, tylko raz, odpocznij, zajmij sie czym$ nowym. Zaloz jakies
nowe konto, pobawmy sie, otwdérzmy szampana”.

Za kazdym razem wiem, ze to podstep mojego moézgu, ktéry
kusi mnie nowoscig, bo ma dosy¢ powtarzalnosci. Dlaczego mozg
zawsze traktuje nowosci lepiej niz powtarzalna, konsekwentng prace?
Wszystko tlumaczy nasz instynkt przetrwania. Dawno, dawno
temu, gdy kola byly jeszcze kwadratowe, a jedyna rozrywka byto
ganianie po gluszy za dzika zwierzyna, nowe informacje wiazaly sie
ze zwiekszong szansa na przetrwanie. Jezeli miale$ najnowsze in-
formacje o miejscu najlepszych lowdw, miale$ wieksza szanse na
przezycie. Teraz nie musisz polowaé, wystarczy, ze wyciagniesz
krwistego steka z lodéwki w Biedronce i zblizysz telefon do termi-
nala platniczego. Ot i cale polowanie. Niestety mézg tego nie rozu-
mie i stale plata nam figle.

Skoro wiesz juz, ze ciggle uganianie sie za wylewami dopaminy
spowoduje, ze efekty jeszcze bardziej sie oddala, to przejdzmy teraz
do sedna kwestii — na ilu portalach spolecznosciowych musisz by¢?

Zacznij od najbardziej popularnych, np. Facebooka i Instagrama.
Ustal sobie plan publikacji postéw, np. jeden dziennie. W momen-
cie, kiedy co$ podpowie Ci: ,,Dzi$ sobie odpusé”, przypomnij sobie,
ze mozg sie znudzil, dlatego to jest ten moment, kiedy musisz wy-
trwaé. Ten moment jest zawsze krytyczny dla naszej konsekwenciji.
Jest on sygnalem, ze idziesz we wlasciwym kierunku.

Kiedy poczujesz, ze masz juz swoja spolecznosé? Gdy na Twoich
profilach zaczna sie rozmowy jak z przyjaciélmi, jest to sygnal, ze two-
rza sie zaczatki spolecznoéci. Kiedy wpadniesz we wlasciwy rytm,
uswiadomisz sobie, ze udalo Ci sie wypracowac silny nawyk —
wtedy mozesz pomysle¢ o dodaniu kolejnego miejsca, w ktérym
popracujesz nad kolejnym odtamem Twojej spolecznosci.
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Podsumowujac — zakladanie nowego profilu w nowym medium
spolecznoéciowym w momencie, gdy zadnego profilu nie prowadzisz
w taki sposob, ze jeste$ z siebie zadowolony, jest kiepskim pomystem.

Polecam Ci prosta sztuczke psychologiczna. Jezeli m6zg podpo-
wie Ci: ,,Zalézmy nowy fanpage, mam pomysl na nowy, ciekawy kanat
na YouTubie”, zadaj sobie wtedy pytanie: ,,Czy poprzedni projekt
jest zrobiony na 100%? Czy poprzednie konto jest juz tak prowadzone
i daje takie efekty, ze czas na co$ nowego?”. W 99,99% odpowiedzia
bedzie ,,nie”, wiec wracaj do roboty i nic dzi$ nie zakladaj.

Dlaczego wena i talent sg przereklamowane
Nie ma czegos$ takiego jak wena czy idealny czas. Efekty rodza sie
tylko z jednego: z konsekwencji i powtarzalnego dzialania. Wszystko
inne — emocje i wodotryski — to tylko chwilowe kaprysy naszego
mozgu. Osobiscie pokonatem wielu moich rywali i konkurentéw nie
wyzszym 1Q, lecz konsekwencja. Po prostu bylem bardziej wytrwaty
niz inni. Dzialam 12 lat i stale wykonuje podobne czynnosci. Pisze,
tworze produkty i je sprzedaje. Nie czekam na wene czy dobry czas,
bo cos takiego istnieje tylko w Sredniej klasy melodramatach.

Kolejny profil w nastepnym serwisie nic Ci nie da, jezeli nie two-
rzysz tresci, ktore w jaki$ sposdb zmienig zycie innych na lepsze.

BtAD 6. BRAK SYSTEMATYCZNOSCI

A EFEKT SERIALU

Brak systematycznosci, stomiany zapal, szybkie odklepanie na macie,

jak zwal tak zwal, doskonale wiesz, o co chodzi. Wytlumaczylem to

zjawisko, opowiadajac o przeskakiwaniu z serwisu do serwisu, tak

jakby krecenie sie w kétko dawalo wymierne efekty.
Systematycznos$¢ w tworzeniu treéci do social mediow ma kolejne

perswazyjne znaczenie. Nazywa sie to efektem serialu. Czy wiesz,

ze po upadku komuny, gdy na nasze ekrany wkroczyt serial ,Moda
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na sukces”, to zakonczenie emisji danego sezonu powodowalo wzrost
liczby zgon6éw u oséb starszych? Oczekiwanie na nowy odcinek,
ciekawo$¢, co stanie sie dalej, to elementy, ktore pod$wiadomie
trzymaja niektoérych przy zyciu.

Tworzac tresci do medidw spolecznosciowych, musisz uzalez-
ni¢ innych od swoich tresci. Musisz by¢ ich serialem. Nie wiem,
jaka forme wybierzesz — mozesz np. codziennie nagrywac storiesy
i stac sie jednoosobowym reality show. Wazne jest, zeby odbiorcy
mogli liczy¢ na Twoje tresci.

Co z tego, ze jestes$ kolejng z setek instagramerek modowych,
ktéra sprzedaje piekne tuniki w internecie. Nie liczy sie ilos¢, liczy
sie Twoja osobowo$é. Mozemy wziaé najbardziej nudny przedmiot
na $wiecie, np. sukienke w groszki, i da¢ go pieciu r6znym osobom
do opisania. Kazda zrobi to inaczej, kazda wtloczy w opis kawalek
swojego DNA.

Dlatego musisz patrze¢ na swoj biznes w internecie jak na ca-
losé. Obecnie nie wystarczy mie¢ sklep. Musisz mie¢ do tego swoja
publicznosé, swoja telewizje (YouTube, Instagram Stories, TikTok)
czasopismo (Instagram czy Facebook), radio (podcast, Clubhouse)
— wtedy stajesz sie samowystarczalng machina do sprzedazy swo-
ich produktéw lub ustug wsréd wlasnej spolecznosci. Zamiast placic¢
za reklame w telewizji, Ty stajesz sie telewizja. Twoja historia opo-
wiadana w Instagram Stories stanie sie serialem, ktory wlaczaja
spracowane matki wracajace z fabryki gwozdzi.

Do social mediow zagladamy z nudéw. Jezeli nadajesz tam sys-
tematycznie, Twoi odbiorcy beda zaczynali od Ciebie i Twojego
profilu, bo na Ciebie zawsze mozna liczy¢.

Nie zawsze bedzie to zwigzane z tysigcami komentarzy i sygna-
tami, ze Twoja spoleczno$c jest bardzo liczna. W wielu branzach,
np. biznesowej czy marketingowej, nie znajdziesz setek komentarzy
— przedsiebiorcy to zapracowani ludzie. Co z tego? | tak dadza Ci
zna¢ o sobie w momencie, gdy ruszysz ze sprzedaza.
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BLAD 7. NIEZROZUMIENIE ELEMENTU
~SOCIAL”

Pamietasz jeden z pierwszych bledéw popelnianych przy realizo-
waniu strategii social mediéw dla Twojego biznesu? Méwilem tam,
ze Twaj profil na Instagramie czy Facebooku nie powinien przypo-
mina¢ stupa ogtoszeniowego. Genezy takiego sposobu postepowania
mozna dopatrywac sie w naturalnym podejsciu do reklamy. Chce
sie reklamowacé? Aha, wiec musze sprzedawac. Niestety sprytna i pod-
Swiadoma sprzedaz pod radarem $wiadomego umystu opiera sie na
innej waznej zasadzie — ludzie kupuja z przedziwnych powodow.
Jedna z takich nielogicznych sit, ktéra pcha nas w paszcze konsump-
cjonizmu i napakowanego hedonizmem szalu zakupéw, jest sila
spotecznosci.

Jedna z regul wywierania wplywu jest regula wzajemnosci. Jezeli
potencjalny klient otrzyma od Ciebie prezent, pod$wiadomie bedzie
chciat sie odwdzieczy¢. Niestety wiekszos¢ z przedsiebiorcéw mysli, ze
jedyny prezent, jaki moze wreczyé innym, to gadzet reklamowy,
czyli dlugopis, smycz lub kubek z mniej lub bardziej $mielszym tek-
stem czy logo firmy. To duzy blad, gdyz istnieje caly magazyn prezen-
téw, ktére mozemy rozdawaé na lewo i prawo bez wydawania zlotowki.

Oto przyktad:

7o, Ze udafo Ci sie dotrzec do tej czesci ksigzki, oznacza,
Ze powaznie podchodzisz do rozwoju swojej firmy. Pormysl:
wiekszosc osob w tym momencie zupetnie bezproduk-
tywnie przeglada swoje social media, podczas gdy Ty
uczysz sie i dbasz o swoj rozwoj. Gratuluje Ci, jestes
w elitarnej grupie przedsiebiorcow, ktorzy stale sie roz-
wijajg i zdobywajg przewage nad leniwa i nielubigca sie
uczyc konkurencja.
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Jak sie czujesz, gdy czytasz te stowa? Tak naprawde
tekst powyzej uswiadomit Ci, ze czytajgc mite informacje
na swoj temat, bardziej mnie lubisz, poczutes sig lepiej,
a Twoje ego wktada wtasnie marynarke i wychodzi na
miasto opi¢ swoj sukces.

¢ Po pierwsze — skomplementowalem Cie, dlatego bardziej mnie
lubisz. Gdy wywolamy efekt lubienia, ludzie sa bardziej sklonni
do spelnienia naszej prosby. Gdy stworzysz post ,.kup moj nowy
produkt”, mdzg czytelnika bedzie chcial odwdzieczy¢ sie za wcze-
$niejsze mile posty, w ktorych pisale$, ze Twoi klienci maja wy-
czucie smaku.

e Po drugie — zwyzywalem Cie od elitarnych przedsiebiorcow.
Ktz nie lubi naleze¢ do elity? Gdy organizuje webinary i méwie
na poczatku, ze jest to spotkanie tylko dla pracowitych przed-
siebiorcéw, ktérzy potrafig ciezko pracowaé, jak myslisz, ile
procent uczestnikéw bedzie chcialo wskoczyé do zbioru ,elitarna
grupa pracowitych przedsiebiorcéw™? Odpowiedz sobie, w jakiej
grupie Ty jestes.

e Potrzecie —reguta wspoélnego wroga. Tworzac podzial na pra-
cowitych i leniwych przedsiebiorcéw, automatycznie podzieli-
tem moja spolecznoéé na dwie grupy. Ci, ktérzy uwazajg sie za
ambitnych i pracowitych, nie chca mieé¢ nic wspolnego z tymi
leniwymi przedsiebiorcami, ktdrzy czekaja tylko na pienigdze
spadajace z nieba, lezac z drinkiem na hamaku. W taki spos6b
scementowalem moja spolecznosc.

e Po czwarte — dochodzimy do sedna. Tym prostym tekstem
wskazatem na to, ze jeste§my spolecznoécia, ktéra w co$ wierzy
i ma wspdlng misje do wykonania.
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Obudz sie! Stale uzywasz okreslenia ,;social media”, ale tak
naprawde tylko nieliczni dostrzegaja, ze chodzi w nim gléwnie
o trzon ,social”.

Twoj profil spolecznosciowy ma w pierwszej kolejnosci skupiaé
i tworzy¢ spoteczno$c wokot jakies idei.

Jezeli nadal nie rozumiesz, to pomysl o tym, ze budujgc wokét
siebie spolecznos¢, tworzysz grupe oddanych fanéw, ktérzy sq w sta-
nie poj$¢ za Toba na koniec $wiata. Wystarczy Ci 100 oddanych fanéw,
ktérzy wydadza u Ciebie 100 zI miesiecznie, a juz nie musisz chodzi¢
do pracy. Gdy zbudujesz spolecznosé 1000 oséb, ktdre sa w stanie
wydac u Ciebie miesiecznie 100 zlotych, wskakujesz na poziom mi-
liona przychodu rocznie.

Dlaczego budowanie spotecznoéci jest tak wazne? Zbuduj spo-
lecznos$é wokot jakiej$ idei. Np. moja ideg jest to, zeby wlasciciele
firm robili skuteczny marketing i zeby ich przychody byly wieksze
niz konkurencji oraz zeby przy okazji mieli wiecej czasu dla siebie.
Ten cel ich spaja. Dodatkowo moja spoleczno$é lubi spedzaé ze mna
czas. Jestem dla nich jak ulubiony prezenter radiowy. Po prostu
lubia spedzac¢ czas ze mna i z podobnymi do nich przedsiebiorcami.

Jezeli jeste$ projektantka wnetrz, mozesz skupiaé spolecznosé
wokadl idei pieknego wnetrza. Zbieraj wokét siebie ludzi, ktdrzy chca
mieszkaé w przytulnych pomieszczeniach z klasa. Waszym manife-
stem moze by¢ piekne wnetrze z klimatem. Waszym wrogiem beda
osoby, ktore twierdza, ze nie warto kupowa¢ do domu pieknych
mebli, a wyglad mieszkania nie ma znaczenia. Opowiadajac i piszac
o0 tym, budujesz spolecznosé ludzi, ktorzy wezeséniej nie mieli wokot
kogo sie zebraé.
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Bedziesz sprzedawat, nawet gdy tego nie chcesz
Jaki ma to zwiazek ze sprzedaza? Ogromny. Jezeli jeste$ liderem
tej spolecznosci, to odbiorcy ida za Tobg, stuchaja Twoich rad, a Ty
stajesz sie dla tej grupy poteznym autorytetem. Jezeli podczas live'a
czy webinaru wspomne mimochodem o jakiej$ ksigzce, zaraz dostaje
pytania:

— Mirku, jaki to konkretnie tytul?

Jezeli pokazuje kamere 360 stopni, natychmiast otrzymuje pytania:

— Mirku, co to za kamera?

Nawet jak nie chce sprzedawaé, to i tak moja spolecznoéé¢ chce
ode mnie kupowad.

I to jest whasnie ta sita. Wiekszosé ludzi ma problemy z podejmo-
waniem decyzji, dlatego tez stale szukamy kogo$, za kim chcemy
i$¢. Wiekszo$¢ z nas Swiadomie i pod$wiadomie uwielbia byé cze-
$cia jakiej$ spotecznosci. Chcemy byé jacy$, lubimy by¢ okresleni,
dlatego szukamy caly czas spolecznosci, do ktérej mozemy dolaczyc
i ktérej mozemy by¢ czescia.

Budowanie spolecznosci to tak naprawde caly kosz prezentéw,
ktory dajesz tym ludziom. Mozliwo$é bycia w Twojej spolecznosci
to dar, za ktéry Twoja spolecznosc jest Ci wdzieczna, i dlatego influen-
cerzy i osoby posiadajace swoja oddana spolecznosé tak swietnie i la-
two sprzedaja. Twoi odbiorcy kupuja, bo Cie lubig, szanuja i cenia
Twoj autorytet.

Dodatkowo posiadanie produktéw z danej linii jest namacalnym
symbolem, ze naleza do danej spolecznosci.
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Jak sie buduje takg spotecznosc¢

1. Stworz idee, misje, co$, w co wierzysz i chcesz tego broni¢ —
piekne wnetrza sg wazne, bycie szczuplym to sposob na zycie,
noszenie pieknych i stylowych ubran jest wyjatkowe itd.

2. Wykorzystaj swoje media spolecznosciowe do opowiadania o tym,
W CO wierzysz.

3. Organizuj live'y, podczas ktérych edukujesz w zakresie swojej
misji. Jezeli jeste$ kosmetologiem, a Twoja misja jest przekonanie
kobiet do tego, ze zastuguja na czas dla siebie i piekny wyglad,
edukuj je w kwestii dbania o skore itd.

4. Podczas live'a rozmawiaj z uczestnikami. Witaj ich po imieniu,
czytaj ich komentarze, dyskutuj na tematy poruszone na czacie.

5. Systematycznie réb spotkania na zywo. Masz by¢ cykliczng audy-
cja, Twoja spotecznoéé ma czekaé na kazde kolejne spotkanie.

6. Odpisuj na komentarze i zadawaj w nich pytania. Pokaz zainte-
resowanie kazdg osoba z tej spolecznosci.

7. Inspiruj do tego, zeby osoby z Twojej spolecznosci pomagaly
sobie nawzajem. Jezeli pada jakie$ pytanie w komentarzu, napisz:
»,Dziewczyny, pomozcie Ani”.

8. Po pewnym czasie stworz elitarna grupe, do ktérej beda mogli
wej$é tylko najbardziej oddani fani, np. moze to by¢ serwis abo-
namentowy. U mnie jest to Akademia Social Media. Cze$¢ os6b
z Twojej spotecznoéci dolaczy, gdyz beda chcialy by¢ w elitarnej
grupie, druga czes¢ bedzie planowala dolaczenie.

Oczywiscie elitarnos$é nie objawia sie tylko w stworzeniu ser-
wisu abonamentowego, ktéry w moim przypadku przynosi okolo
70 000 przychodu pasywnego miesiecznie. Influencerki monety-
zuja regule elitarnosci w prostszy sposéb.
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Oto przyktad:

Mamy influencerke, ktéra na Instagramie i w storiesach
opowiada o modzie. Jej misjg jest przekonanie Polek
do tego, zeby ubieraty sie modnie i z klasg. Tresci, live’y
i inne wydarzenia sg darmowe. Po kilku miesigcach czy
latach po zbudowaniu oddanej spotecznosci influencerka
opowiada o tym, ze za miesigc wypusci swojg wtasng
marke ubran. Nastgpnie sprzedaje kilka konteneréow
odziezy. Tylko czes¢ spotecznosci kupi jej ubrania.

Jej spotecznosc¢ podzieli sie teraz na dwie grupy. Na
osoby, ktore tylko stuchaja, i te, ktore sg w spotecznosci,
ale majg tez ubrania od osoby, wokot ktorej ta spotecznosc
zostata zbudowana. Nie ma zadnego zgrzytu. Ci, kto-
rzy wydali pienigdze, czujg si€ lepsi od tych, ktérych nie
sta¢, co jeszcze mochniej cementuje ich chec¢ bycia
w spotecznosci. Po co Ci drogie auto, jak nie widzg go
sgsiedzi? Co Ci z drogich ubran, jak nie mozesz poka-
zac swojej wyzszosci i elitarnosci? Grupa, ktdra nie kupita,
i tak pozostaje w spotecznosci i planuje zakup.

Jak widzisz, w prosty sposob wykorzystali$my potrzebe ludzi do
gromadzenia sie w spolecznosci do tego, aby zwiekszy¢ zyski w naszej
firmie.

BLAD 8. NIEZROZUMIENIE SPECYFIKI
FACEBOOKA | INSTAGRAMA — ZASIEG
ORGANICZNY TO DARMOWA PROBKA

Model biznesowy serwiséw spolecznosciowych mozna poréwnaé
do modelu, ktéry od dziesigtek lat sprawdza sie na ulicach Miami
czy Brooklynu, a stosuja go sprytni dilerzy narkotykowi.
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Na poczatku najpopularniejsze serwisy spolecznosciowe ofe-
ruja darmowa prébke w postaci duzych zasiegéw. Inaczej mowiac,
na poczatku swojej drogi, gdy stawiasz pierwsze kroki w danej apli-
kacji, dostajesz prezent w postaci wiekszych zasiegéw. Uzalezniasz
sie od nich i dzieki nim stale dostarczasz sobie przepyszne, dopami-
nowe $niadanie. Dodajesz post, a spoleczno$é¢ reaguje, przybywa Ci
fanow i obserwujacych.

W momencie, kiedy sie uzaleznisz i na zasiegowym haju zaczniesz
tanczy¢ w deszczu, wykrzykujac:

— Nie potrzebuje strony, sklepu i listy mailingowej, tutaj mam
wszystko, czego potrzebuje

kiedy juz bedziesz czué, ze Twdj biznes jest nie do zatrzymania,
zaczniesz dostrzegaé, ze zasiegi spadaja, a za dotarcie do istniejg-
cych fandéw trzeba placi¢. Koniec z duzymi zasiegami za darmo. Jezeli
chcesz, zeby bylo jak dawniej, musisz podpia¢ karte platnicza.

Wymien jedna réznice w dzialaniu tego modelu i tego, co pro-
ponuja sprytni dealerzy.

Oczywiécie nie chodzi o to, zeby pietnowaé twércow z Doliny
Krzemowej. Ta idea to model biznesowy jak kazdy inny. Nie wiem,
czemu tak wiele os6b oburza sie, gdy dostrzegaja, ze dany serwis
spolecznosciowy obcial im zasiegi. Facebook, Instagram czy TikTok
to taka sama firma jak mechanik samochodowy za rogiem Twojej
ulicy. Firme zaklada sie po to, zeby zarabiala pienigdze. Dlaczego ser-
wisy spolecznosciowe mialyby promowaé¢ Twoja firme za darmo?

Zamiast sie obrazac, ciesz sie, ze mozesz ptacic¢
Spojrz na te sytuacje z innej perspektywy. Jezeli Twoje darmowe
zasiegi przynosza efekty, to co moze sie staé, jezeli zaczniesz kon-
trolowacé zasiegi za pomoca platnej reklamy?

Pamietaj réwniez, ze kazda aktywno$¢ Twojego fana czy obser-
watora jest zapisywana w poteznej czarnej skrzynce danego serwisu.
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Kazde klikniecie i oznaka zainteresowania trafia do monstrualnej
bazy danych, do ktérej nie tylko mozesz mie¢ dostep, ale mozesz z niej
korzysta¢, kierujac np. tre$é postu tylko do oséb, ktdre sa aktywne na
Twoim fanpage’u lub napisaly w ciagu ostatnich 30 dni wiadomo$é.

Dlatego zamiast obraza¢ sie na dany serwis spolecznoéciowy,
po prostu wykorzystaj jego potencjat sprzedazowy. Pomysl, ze np.
Facebook nie odda Ci najlepszych klientéw za darmo, ale w momen-
cie, gdy ustawisz reklame i wskazesz w menadzerze reklam, ze chcesz
zamieni¢ fanéw w klientéw, Facebook z duzym prawdopodobien-
stwem skieruje do Ciebie glodny ttum kupujacych.

Gdy Facebook i Google puszczajg Ci oczko
Osobiscie zawsze traktuje serwis spotecznosciowy jako miejsce, w kt6-
rym buduje swoja spoleczno$c, jak swoista liste mailingowa. Wiem
jednak, ze w tym przypadku wysylka ,mailingu” jest po prostu
platna. Pogodzilem sie z tym, ze jezeli chce dotrze¢ do 90% swoich
fan6w, musze za to zaptacic.

Zamiast marudzi¢ i narzekaé, ze zasiegi spadaja, po prostu zara-
biam pieniadze, bo potrafie dostrzec oko puszczane do mnie przez
Facebooka czy Google:

— Hej, zasiegi darmowe sq Swietne, ale osiggniesz wiecej, gdy
nam zaplacisz.

Gdy prowadzisz salon kosmetyczny, nie zbudujesz ponadprze-
cietnej jakosci, uzywajac darmowych probek szamponéw. W tej ksigzce
nie tylko zaobserwujemy, jak dziala model darmowych prébek, ale
co najwazniejsze, w kolejnych rozdzialach tej ksiazki naucze Cie,
jak go wdrozy¢. Tak, Ty tez masz szanse dziala¢ jak wprawiony diler.

Wybacz, ze zaczatem od btedéw, wyszedtem jednak z zalozenia,
ze dzieki temu juz po pierwszych stronach tej ksigzki bedziesz w stanie
poprawié wyniki swoich dziatah w social mediach, a najlepsze jeszcze
przed nami.
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Internet to btogostawienstwo dla wielu bizneséw. Okno na swiat, pozwalajace
dotrzec z oferta do 0séb, z ktdrymi w swiecie offline'owym nie bytoby okazji nawet
sie spotkac. O sprzedazy nie wspominajgc. Sklep internetowy, czat utatwiajgcy
korespondencje z klientami, sprawny system ptatnosci, perfekcyjne zdjecia
produktow, szybka komunikacjaw kazdym dostepnym kanale socialmediowym...
| nic. Moze nie nic, ale niewiele. Tyle sie mowi i pisze o promocyjnej roli mediéw
spotecznosciowych, a tu prosze — nie dziata. Przepalanie czasu i pieniedzy.

Czyzby? A moze po prostu w mediach spotecznosciowych jest jak w zyciu? Jak
w handlowaniu face to face? Ten jest skuteczniejszy, kto lepiej wykorzystuje
techniki perswazyjne. Kto potrafi wywierac wptyw. Bo social media to przeciez nie
sg tradycyjne media. To wspétczesny ,,miejski ryneczek”, na ktérym sprzedawcy
spotykaja sie z potencjalnymi kupujacymi. Sposréd wielu ,,stoisk” sukces odnosi
to, ktorego wtasciciel jest najbardziej przekonujacy. Rzecz w tym, by przestac
wrzucaé na Facebooka posty (bo przeciez dzis Sroda, w Srode trzeba cos$ napisaé!),
a zaprzac go do prawdziwej gry w sprzedawanie. Na 101 perswazyjnych sposobdw.

. . — specjalista w dziedzinie perswazyjnych technik
sprzedazy, autor kursow z zakresu marketingu i sprzedazy online. Cofounder
systemu do e-mail marketingu Getall.pl i twérca Akademii Social Media,
czyli internetowej szkoty, ktora uczy nowoczesnego marketingu w sieciach
spotecznosciowych. Prowadzi bloga pod adresem: www.perswazjawsprzedazy.pl.
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