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ELOSZO

ELOSZO

Képzeld el, hogy egy ismerdsod a kezedbe adja egy piros
Ferrari kulesit azzal, hogy elviheted vele a pdrodat egy ele-
gdns vacsordra. MielStt elmennétek vacsordzni, kimész az au-
téval a gyakorl6pdlydra. Mivel érzed, hogy ez egy gyors, dina-
mikus autd, elészor meg szeretnéd tanulni vezetni. Eltelik egy
kis id8, de te még mindig a gyakorlépalydn vagy az autéval, és
nem léptél a tettek mezejére. Végiil addig halogatod a ferraris
vacsordt, hogy az ismer8sod visszakéri a kulcsot, mivel el kell
vele utaznia. A lehetdség eldszik, és ennek oka, hogy tdl sokat
vartdl, ahelyett, hogy cselekedtél volna!

Tudod, mi a koz6s a piros Ferrariban és a LinkedInben?
A LinkedIn az tizletfejlesztés piros Ferrarija! Olyan lehetd-
ségeket nydjt neked, amelyek segitségével nagyon gyorsan,
magas hatékonysdggal el tudod érni a célpiacod fontos veze-
t6it. De ahhoz, hogy neked is sikeriiljon, nem elég, ha csak
ismered a platformot, hanem haszndlnod is kell.

Ennek a konyvnek akkor fogod leginkdbb a haszndt ven-
ni, ha a vdllalati szférdban dolgozol tizletfejleszt6ként (értéke-
sités, marketing, cégvezetés), és az a célod, hogy Uj tizleti le-
het8ségeket hozz létre akdr a meglévé piacodon, akir 4j pi-
acokon (beleértve a nemzetkozi terjeszkedést). A konyvben
megmutatom neked, hogyan tudod a LinkedInt tizletfejlesz-

tési célokra haszndlni. Nem elméleteket fogsz tanulni, hanem
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olyan stratégidkat mutatok meg neked, amiket én személye-
sen a sajdt cégemben vagy az ligyfeleimnél kiprébaltam, és ta-
pasztaltam, hogy miikodnek.

Az tizleti kozosségi médidnak vildgszinten tobb, mint 6t-
szdzmilli6 tagja van, Magyarorszdgon pedig ez a szdm tallép-
te az egymilliét. Ami még fontosabb: a regisztrilt tagok 10-
15%-a dontéshozd, tehdt lényegében egy kattintdsra vagy at-
t0l, hogy bdrmelyik cég dontéshozéjval kozvetleniil kapcso-
latba Iépj. Ahhoz viszont, hogy elinduljon egy értelmes parbe-
széd kozted és egy olyan dontéshozé (vagy kozépvezetd) ko-
zott, akit el6zéleg személyesen nem ismertél, elészor igazol-
nod kell, hogy az 6 szimdra hasznos értékeket képviselsz. Eb-
ben a kényvben végigvezetlek a LinkedIn-alapt leadgenerdlds
1épésein, és meg fogom mutatni neked, hogyan hozz létre j
kapcsolatokat, majd iizleti lehet8ségeket gy, hogy kozben
nem egy nyomulds értékesitét litnak benned, hanem egy
hasznos értékeket képvisel§ tizletembert és szakembert.

A bejutds c. kdnyvemben részletesen kifejtettem, hogy az
Gj tigyfélszerzésnek tobb mdédja van, és érdemes tobb 1épés-
ben, akdr bejutdsi kampdnyban gondolkoznod. A LinkedIn-
alapt leadgenerdlds egy nagyon jo, hatékony, eredményes
moédszer, de nem az egyediili lehetdség. Véleményem sze-
rint akkor leszel igazdn profi tizletfejlesztd, értékesité vagy
marketingszakértd, ha az Gj tgyfélszerzéshez egy eszkozta-
rat hozol létre a cégedben. Minden tigyfél egy kiilon, egye-
di torténet, ezért a bejutdsi modszeredet neked is testre kell
szabnod. A konyv elolvasdsa utdn természetesen nem kell

majd kidobnod az eddig sikeresen hasznalt eszkozeidet. Sét,
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javaslom neked, tartsd meg azokat, amik eddig jél miksd-
tek, de egészitsd ki Sket az itt tanult stratégidkkal! Ez kell
ahhoz, hogy egy korszer(i és egyben eredményes B2B tizlet-
fejlesztési stratégidt hozz létre a cégedben.

A konyv elolvasdsa és megértése nem elegendd, nagyon
fontos, hogy a kényvben leirt stratégidkat azonnal elkezdd
haszndlni a gyakorlatban.
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Kedves Olvasé!

Gratuldlok, hogy megvetted ezt a konyvet, és ezzel
ELINDULTAL A PROFI UZLETEMBERRE VALAS
UTJAN! MegelSlegezett bizalmadért cserébe igérem neked,
hogy a konyvemben olyan gyakorlati megolddsokat fogsz
kapni, amelyeket azonnal 4t tudsz tiltetni a gyakorlatba. Nem
elméletekrdl fogok irni, hanem olyan stratégidkat adok 4t ne-
ked, amelyek garantdltan miikodnek a te ipardgadban is.

Megigérem neked, hogy a kényvben tanultak segitségével
az Uzleti kozosségi médidban neked is lesz egy ismert szak-
értdi, tzletfejlesztdi branded, és el fogsz jutni olyan cégek-
hez, emberekhez, akikhez eddig nem sikeriilt! A konkuren-
cidd még nem ébredt fel, és még mindig a régi, hagyoma-
nyos modszerek szerint értékesit, szoval ragadd meg a lehe-

tdséget és

SZEREZZ EGY TETEMES UZLETI ELONYT MOST!

KESZEN ALLSZ ERRE?

AKKOR VAGJUNK BELE!



BEVEZETES

BEVEZETES

Ultem az {réasztalomndl telefonnal a kezemben, és szd-
moltam az addigi sikertelen hideghivdsok szdmdt. Mondtam
magamban: ,Albert, gondolkozz pozitivan, ennyivel kdzelebb
vagy a kovetkezd sikeres hivdshoz!” 2013-at irtunk, akkor
kezdtem el értékesitési tréningekkel foglalkozni. Ezt megeld-
z6en az I'T/ telekom piacon, illetve ipari vallalatokkal dolgoz-
tam multinaciondlis cégek alkalmazottjaként (Nokia, Erics-
son, Capgemini, Manutan). Ezek ismert, nagy multinaciond-
lis cégek, meglévé tigyfelekkel és értékesitési rendszerrel. Ezen
a piacon konnyebb volt a helyzetem, mert amikor kapcsolat-
ba léptem egy Uj tigyféllel, ha engem személy szerint nem is is-
mertek, az dltalam képviselt cégekrdl mdr hallottak, igy szinte
mindig adtak esélyt egy elsé bemutatkozdsra. Az els6 idépont
egyeztetésével nem szokott gond lenni, mert mindig tudtam
valami Gjat mondani, ezért kivincsiak voltak ram.

Trénerként mdr mds lett a helyzet. Senki sem ismert, a cél-
piacom szdmdra én a sokadik tréner, tandcsadé voltam, aki el-
s6 kapcsolatfelvétel céljabdl jelentkezett be a céghez. Utblag
visszagondolva nagy bétorsdg volt a részemrdl feladni a mul-
ti vezetSi poziciémat és az ezzel jérd elényoket azért, hogy be-
dlljak a tandcsad6k sordba. A legfontosabb viszont, hogy nem
bintam meg, és ha wjrakezdeném, ugyanigy dontenék. Ta-
ndcsadéként a sajit b6romon tapasztaltam meg, hogy a ver-

senyhelyet, az értékesitési kényszer és a kockdzatvéllalds olyan
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bels§ erdket mozgat meg bennem és olyan motiviciét ad,
amivel képes vagyok dobozon kiviili megolddsokat kigondol-
ni és megval6sitani. Kordbban a multinaciondlis cégek alkal-
mazdsdban erre nem voltam igazdn rikényszeritve.

Széval mikdzben szimolgattam a statisztikdimat, arra gon-
doltam, hogy kell lennie egy mdsik, jobb mddszernek, ami-
vel sokkal gyorsabban és eredményesebben lépek kapesolatba
a célpiacom dontéshozdival, mint hogy egész nap telefondlok,
és végiil féleg alsébb szinten 1évd emberekkel tudok csak be-
szélni. A telefondlds mellett jértam kapcsolatépitd rendezvé-
nyekre, ami nagyon hasznos volt, azonban ezek nagyon id6-
és pénzigényesek voltak. Ha a rendezvény olcsé volt, akkor a
dontéshozdk nem voltak jelen, helyettiik a kozépszintd veze-
6k képviselték a cégeket, akikkel aztdn tobb kort kellett fut-
nom ahhoz, hogy bejussak a céghez. A mindségi, prémium-
rendezvényeken mdr a dontéshozok is jelen voltak, de azt l4t-
tam, hogy itt hosszti idének kell eltelnie, és sok rendezvény-
re kell elmenni, amig kiépiil a bizalom, és lesz beldle tizletem.
A cégalapitdst kovetden nekem nem dllt a rendelkezésemre
egy jelentésebb marketingbtidzsé ahhoz, hogy rendszeres ldto-
gatdja legyek a prémiumrendezvényeknek, rdaddsul nem volt
annyi idém sem, hogy kivdrjam, amig felépiilnek a bizalmi
kapcsolatok. Sziikségem volt j projektekre azonnal. A mdlt-
bél voltak jé kapcsolataim, amikre az elején tudtam tdmasz-
kodni, de a multi cégek viligidban nagyon j6l megtanultam,
hogy a j6 kapcsolatok hasznosak, de nem mentesitenek attdl,
hogy felépitsek egy értékesitési rendszert a cégemben. Zard-
jelben jegyzem meg, hogy nagyon sok cégnél még mindig azt
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tapasztalom, hogy elkovetik azt a hibdt, hogy nem rendszer-
ben gondolkoznak, hanem egy-egy sikeres ember kapcsolata-
itdl varjak az tizleti novekedést.

2013-ban kényszerhelyzetbe keriiltem, mert a telefon-
lds nagyon id8igényes volt, nehezen tudtam elérni a dontés-
hozékat, a professziondlis networkingre pedig nemigen tud-
tam id8t és pénzt dldozni. Rdaddsul a siker lassan jott, nekem
viszont azonnali gy6zelmek kellettek. Elkezdtem gondolkoz-
ni azon, hogyan tudnék hideg kapcsolatokat fizetd tigyfelek-
ké konvertdlni a lehetd leghatékonyabban (a hideghivdsokrdl
azt gondoltam, hogy nem elég hatékonyak). Eszembe jutott,
hogy az 6sszes addigi munkahelyemrél szinte mindig elmond-
hattam, hogy a legjobb munka jutott nekem, ismerdseim min-
dig csodalkoztak azon, hogy hogy sikeriilt ilyen jé helyekre
bejutnom. Ok persze nem tudtdk azt, hogy én nem szten-
derd médon, alldskeresékon keresztiil pédlydztam meg pozici-
okat. Az 6sszes munkahelyemet kivétel nélkiil agy szereztem
meg, hogy mdst csindltam, mint az 6sszes tobbi palydzoé. Példa-
ul gy keriiltem ki 2000-ben Németorszdgba az Ericssonhoz,
hogy a cég amerikai kozpontjiba, Dallasba kiildtem el levél-
ben az 6néletrajzomat, a HR igazgaténak cimezve. Ezutdn fel-
hivtak Diisseldorfbdl, hogy lenne 4llaslehetSség, de nem Ame-
rikiban, hanem Németorszdgban.

A cégvezet6i poziciét a Manutan Hungdridnal agy szerez-
tem meg, hogy egy alldshirdetésre felbuzdulva nem kiildtem
el sztenderd médon az 6néletrajzomat, hanem megkerestem
a LinkedInen a cég regionilis igazgatdjit, és parbeszédet kez-
deményeztem vele. Amikor eljott Magyarorszdgra, letiltem
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vele egy kdvéra, nem sokkal késébb pedig megkaptam az 4l-
last. Ez volt akkor a legutolsé dlldsajanlat, amit egy cégtdl kap-
tam, és pont a LinkedIn segitségével jutottam hozzd! En ak-
kor mar hdrom éve fent voltam a LinkedInen, de sales- és mar-
ketingcélokra nem haszndltam a platformot. 2013-ban szé-
pen lassan elkezdtem félretenni a hideghivésokat, és egyre in-
kébb a LinkedInen [éptem kapcsolatba a célpiacom szerepld-
ivel. Lépésrél 1épésre haladtam el6re, és azt littam, hogy sok-
kal jobb eredményeket tudok elérni, mint a hideghivasnal, ra-
addsul rendszerint nem alsé szinteken 1évé emberekhez jutot-
tam el, hanem a dontéshozékhoz. A kovetkezd években fo-
lyamatosan fejlesztettem tovabb a médszertanomat, és szeren-
csére a LinkedIn is partner volt ebben, mert 8k is folyamato-
san fejlesztették a platformot, igy egyre tobb lehetdséget taldl-
tam benne.

Ma a cégemben az tizletek 80%-a a LinkedInen keresz-
til érkezik hozzdnk, és azok a cégek, amelyekkel elkezdtem
egytitt dolgozni, és akik napi szinten az 4ltalam létrehozott
LinkedIn 4 SALES izletfejlesztési médszertant alkalmaz-
zék, kiemelkedd sikerekrdl szimolnak be. Van olyan tigyfe-
lem is, aki a LinkedIn segitségével vitte ki a cég szolgdltatdsa-
it az Egyesiilt Allamokba és a skandin4v orszagokba, de olyan
is van, aki a LinkedIn segitségével jutott el olyan tigyfelekhez,
akikrél kordbban nem is 4dlmodott.

Van sajnos olyan is, hogy valaki megprébdlta a LinkedInt,
de nem sikertilt komoly eredményeket elérnie. Megnyugtat-
lak, hogy nem a platformmal vagy a célpiaccal van a gond,
hanem azzal, hogy a cég értékesitdi, marketingesei nem hasz-
ndljék rendszeresen, azaz napi szinten a LinkedInt. Ehelyett
12
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egy-egy embert megkeresnek egyszeri alkalommal, ha pedig
nem kapnak vélaszt, akkor feladjak azzal, hogy nem lehet a
LinkedInen eredményeket elérni.

A kényvem négy {8 részbél 4ll:

ELSO RESZ: AZ ALAPOK, azaz, hogyan épits fel sike-
res személyes és céges profilokat, hogyan optimalizald 8ket?
Alapbeillitdsok és a legfontosabb tudnivalék mindenna-
pi haszndlathoz. Milyen eléfizetések vannak, mit érdemes

haszndlnod?

MASODIK RESZ: AZ UZLETFEJLESZTES PIROS FER-
RARIJA (LinkedIn 4 SALES), azaz hogyan épitsd fel a cé-
ged éreékesitési rendszerét az tizleti kozosségi médidban, és
hogyan konvertalj hideg kapcsolatokat fizetd tigyfelekké? Vé-
gigbeszéljiik a rendelkezésedre llé hatékonysignoveld eszko-
zoket (pl. SALES NAVIGATOR) és a tevékenységek nyomon

kovetéséhez sziikséges mérészamokat.

HARMADIK RESZ: B2B MARKETING FEKETEOVES
SZINTEN (LinkedIn 4 MARKETING), azaz hogyan épitsd
fel a marketingrendszeredet, és hogyan hozz létre értékes szak-
mai és {izleti tartalmakat? Hogyan noveld a céged kovetdi ba-
zisdt? (Ezzel fogod tudni elérni, hogy a célpiacod még azeldtt
ismerni fog téged, hogy kozvetleniil kapcsolatba 1épnél ve-

le.) Azt is meg fogjuk nézni, hogyan hozz létre automatizilt

,LEADGEN” kampdnyokat.
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NEGYEDIK RESZ: A SIKER TITKA: ,,A CSINALAS”,
azaz hogyan haszndld fel a LinkedInben rejlé tizleti potenci-
4l arra, hogy a céged termékeit, szolgdltatdsait bevezesd egy
Gj piacra? Mit kell tenned napi, heti és havi szinten ahhoz,

hogy a LinkedIn iizleti stratégidd sikeres legyen.

Hamarosan te is megtapasztalod, hogy jelenleg a LinkedIn
a vildg legkomplexebb és leghatékonyabban miikodd iizlet-
fejlesztési rendszere. Mint ahogyan kordbban is emlitettem,
a konyv elolvasdsa és dtgondoldsa nem jelent automatikus si-
kert. Ahhoz, hogy te is sikereket érj el, napi szinten aktivnak
kell lenned az tizleti kozosségi médidban. Epitened kell az iiz-
leti kapcsolati hdlédat, kovetned kell a kapcsolataidat, a ko-
vetSidet, tartalmat kell létrehoznod és megosztanod, kozvet-
leniil kapcsolatba kell Iépned a célpiacod fontos szerepl8ivel,
kampdnyokat kell létrehoznod és nyomon kévetned.

Miel8tt tovédbblépiink, szeretném megosztani veled a SI-
KERES, LINKEDIN-ALAPU UZLETFEJLESZTES HA-
ROM ALAPSZABALYAT, amely egyben A LINKEDIN TI-
TOK is.

1. Nem sziikséges el@zetes kapcsolat, ismeretség, ajinlds
vagy személyes kapcsolat ahhoz, hogy valakivel kapcsolat-
ba lépj a LinkedInen. Mind6ssze egy j6 indokot kell ad-
nod ahhoz, hogy visszajeloljenek. A LinkedIn jogi hittere
GDPR kompatibilis!

2. ADOK-ADOK-KAPOK! Az adakozdk mindig nyernek!

Miel6te éreékesiteni szeretnél valakinek, elszor igazolnod
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kell a szakmai és tizleti értékedet. Leggyorsabban dgy
fogsz célba érni, ha el8szor hasznos tartalmat adsz, és csak

utdna kérsz valamit cserébe, példdul személyes taldlkozot.

3. Az ONLINE és OFFLINE kapcsolatok dtkonvertilasa
ONLINE/OFFLINE iizemmédba. Az tizleti kapcsolata-
idat 4t kell mozgatnod mindkét teriiletre. Amennyiben
ONLINE médon kommunikalsz valakivel, akkor a kap-
csolatot 4t kell vinned a személyes kapcsolat, talalkozé ird-
nydba. Ha pedig személyesen taldlkozol valakivel, pl. egy
tizleti rendezvényen, akkor tedd meg, hogy az tizleti k-

z0sségi médidban is létrehozod ezt a kapcsolatot.

Az dizleti vildg dinamikusan fejlodik, egész egyszeriien nem tehe-
ted meg, hogy nem épitesz fel egy tudatos értékesitési- és marke-
tingstratégidt a LinkedInen!

' LEGY PROAKTIV; ELOZD MEG A KONKURENCI- |
 ADAT AZZAL, HOGY ELKEZDED NAPI SZINTEN
' TUDATOSAN HASZNALNI A VILAG ELSO SZAMU |
- UZLETFEJLESZTESI PLATFORMJAT! |
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