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BIZNES W SIECI odc. 11:
Jak dbac o wartosciowe
zrodto klientow jakim sg
odnosniki do naszych stron?

Klip artysty z Korei Potudniowej - Psy ,Gangnam Style”, pokazany w “newsach”, ma
bardzo duzo wspdlnego z naszym tematem gtéwnym, jakim sg odnosniki do naszych
stron internetowych z innych serwiséw. Najwyrazniej przedstawia sobg ogromng wartosc
dla innych internautéw, ktérzy w sposdb masowy rozsytajg go dalej i rekomendujg go
swoim znajomym.

Odnosniki do naszego serwisu z innych stron internetowych tez sg forma rekomendaciji i
bardzo zycze tego Panstwu oraz sobie, aby oferty naszych firm, produkty czy ustugi,
stanowity réwnie wysoka wartos¢ w oczach naszych klientéw jak klip ,Gangam Style” w
oczach internautéw. Zatem przyjrzyjmy sie prosze Panstwa temu, skad odnosniki w

Internecie przychodza do naszego serwisu.

Odnosniki naturalne

Pierwszym rodzajem odnosnikéw sag tzw. odnosniki naturalne. Odnosniki naturalne
powstajg w sposéb naturalny, sg naszym gtdwnym zrédtem i sg naszym dzisiejszym

tematem.
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Odnosniki ptatne

Drugi rodzaj odnosnikoéw sg to odnosniki, za ktore, méwigc w skrécie, ptacimy. O tych
odnos$nikach bedziemy moéwili w przysztym tygodniu, kiedy bedziemy rozmawiali

o marketingu afiliacyjnym.

Odnosniki z mediéw spotecznosciowych

| trzeci rodzaj odnosnikoéw - sg to odnosniki z mediow spotecznosciowych. Poniewaz
media spotecznosciowe sg oddzielnym ekosystemem, poswiece im specjalny odcinek za

kilka tygodni.

Pamietajmy o tym, ze odnos$niki z innych stron moga nies¢ informacje pozytywna, jak i
negatywng. RozmawialiS$my o tym podczas naszego széstego spotkania, przypominam,
dostepnego na moim blogu — blog.mogilewski.pl (wszystkie filmy sg dostepne na moim
blogu) - zatem rozmawiatem z Pawtem Tkaczykiem o tym, ze odnosniki sg elementem
tzw. earned media i moga nies¢ tak pozytywne informacje, jak negatywne. Zatem jesli
jeszcze wezmiemy pod uwage fakt, ze internauta, ktdéry jest dobrze obstuzony czy
generalnie klient, ktory jest dobrze obstuzony, srednio podzieli sie te informacjg z trzema
swoimi znajomymi. Natomiast internauta czy tez klient niezadowolony z naszych ustug,
czy tez Zle obstuzony, jest sktonny podzieli¢ sie te informacja z ponad trzy razy wieksza
liczbg - mianowicie z dziesiecioma osobami. Wynika z tego prosty wniosek dla nas
marketeréw czy tez wiascicieli firm:

« po pierwsze bardzo, bardzo powinnismy dbac¢ o to, aby nie dawac¢ podstaw naszym

klientom do tego, zeby byli niezadowoleni
« a po drugie skoro klienci zadowoleni tak rzadko jednak polecajg nasze ustugi innym,

powinnismy ten proces wspierac. | dzisiaj bedziemy wtasnie o tym rozmawiali.

Wedtug badan Nelsena, odnosniki réwniez stanowig bardzo wazny element kazdej
strategii e-commerce’owej, poniewaz, wg tych badan, 57% kupujacych w sieci, zanim
dokona zakupu, przeglada réznego rodzaju serwisy opinii. A wtasnie w opiniach bardzo

czesto funkcjonuja odnosniki do naszych stron. Jezeli popatrzymy na rodzaje
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odnosnikow, ktére mozemy znalezé w Internecie, to mozemy wtasnie je podzieli¢ na takie
duze grupy, sa to:

* serwisy opinii,

+ fora dyskusyjne,

+ komentarze na blogach znaczacych dla naszej firmy czy naszej branzy.

Rowniez funkcjonuje wiele odnosnikow w innych przestrzeniach m.in. sg to katalogi
yellow pages, ale w dzisiejszym programie skupmy sie na tych trzech, czyli na tych
odnosnikach, ktore sg nosnikiem informacji komercyjnej. Strategia zdobywania duzej
ilosci dobrego ruchu z odnosnikow opiera sie na czterech filarach, z ktérych pierwszy filar
wcale nie ma zadnego zwigzku z Internetem.

Poniewaz pierwszym filarem jest wartosé firmy, wartosé panstwa produktéw, wartosé

panstwa ustug w oczach panstwa klientéw. Poniewaz ten element, ktéry wielokrotnie jest
tematem naszych spotkan - element, ktéry mdéwi o tym, w czym jesteSmy najlepsi, w
czym nasza oferta jest najlepsza, w czym nasza ustuga jest najlepsza - ten element
odgrywa krytyczna role. Poniewaz aby konsumenci rekomendowali nasze ustugi, przede
wszystkim muszg by¢ z nich zadowoleni. Zatem jezeli nasz produkt nie wyrdznia sie
niczym szczegolnym lub nasz produkt jest kopig czy tez produkt, czy ustuga jest staba,
bardzo trudno bedzie zbudowaé strategie zdobywania bardzo wartosciowego ruchu z
tego Zrddta, poniewaz nie ma najwazniejszego elementu, jakim jest wartos¢ w oczach
naszych klientéw. Ale on nie wystarczy, nawet jezeli mamy fantastyczny produkt,
fantastyczng ustuge, to jest to tylko jeden z elementéw wiekszej catosci, niezbednych do
tego, aby zdobywac klientow z tego zrédta.

Drugim elementem, czy tez krokiem, jest to jaka wartos¢ w oczach klienta majg

transakcje z nami. Jest takie angielskie okreslenie, na ktére bardzo trudno jest mi

znalez¢ polski odpowiednik, ktore nazywa sie overdeliver i o tym bedziemy méwili na
przyktadzie tego kroku. W przypadku, kiedy nastepuje wymiana tradycyjna miedzy
naszym konsumentem a nami, klient otrzymuje dokfadnie to, czego oczekiwat, otrzymuje
w jego oczach warto$¢, za ktérg doktadnie zaptacit - jest to sytuacja standardowa. Takimi
sytuacjami nie chwalimy sie wsrdéd naszych znajomych i nie jest to powdd do

rekomendacji. Natomiast tak zwane overdeliver wystepuje wtedy, kiedy w oczach
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naszego konsumenta, naszego klienta, otrzymat on od nas znacznie wiecej niz wartosc
pieniezna, ktérg nam przekazat. Czy bedzie to jakos¢ produktu czy ustugi, ktérej sie nie
spodziewat, czy bedzie to obstuga klienta, ktérej sie nie spodziewat, czy bedzie to
obstuga techniczna, ktorej sie nie spodziewat, czy bedzie to cos, co dostat np. za darmo
w ramach wigkszej catosci. Generalnie to jest powdd do tego, zeby podzieli¢ sie tym z
innymi. Czyli nie tylko musimy mie¢ dobry produkt czy ustuge, ale réwniez w oczach
naszych klientow powinnismy dostarcza¢ wiecej niz pienigdze, ktére sg w stanie za nas
zaptacic.

Kolejnym krokiem, pamietajgc, ze zadowoleni klienci wcale tak czesto nie polecajg
naszych ustug innym, jest utatwienie im tego, czyli po prostu zaproponowanie, zapytanie,
poproszenie o to, aby wystawili nam rekomendacje czy tez opinie. Bazg do tego jest
komunikacja z klientami, ktérg bezwzglednie powinnismy utrzymywaé, a drugim pod-
krokiem jest wystanie wrecz klientowi odnos$nikdw do serwisdéw opinii z prosbg o to, aby
wyrazili swojg opinie na nasz temat.

Za kazdym razem kiedy ten prosty mechanizm funkcjonuje, jestem zaskoczony jak
dobrze to dziata i jak duzo klientow w ten sposéb zostawia wiasnie swoje opinie na
réznych serwisach i forach.

| czwarty element to miara. PowinniSmy mierzy¢ wszystkie odnosniki, ktére do nas
kierujg. Powinnismy sprawdzaé, czy sa one pozytywne, czy negatywne, czy jest ich

wiecej czy tez mniej.

Ten czterokrokowy system powinien by¢é bazg rozwoju naszej firmy. Poniewaz nie tylko
dzieki temu bedziemy w stanie zdobywacé wielu klientdéw z odnosnikéw, ale rowniez dzieki
temu de facto bedziemy obstugiwali lepiej klientow. Bedziemy mieli dobry produkt,
bedziemy w oczach klienta dostarczali wiecej niz prosimy, bedziemy wspiera¢ dzielenie
sie dobrymi opiniami i bedziemy to mierzy¢.

| na koniec tylko stow klika na temat negatywnych stéw opinii w sieci, ktére réwniez
wczesniej czy pozniej sie pojawig. Najlepszg strategig jest prosze Panstwa — w przypadku
znalezienia negatywnych opinii na nasz temat, szczegdlnie jesli one sg prawdziwe, jest
posypanie gtowy popiotem, przyznanie racji klientowi. W Internecie klient zawsze ma

racje. Bardzo czesto odpowiedzialna postawa firmy, ktdéra komunikuje sie z
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niezadowolonym klientem za pomoca foréw dyskusyjnych, bardzo czesto zmienia

dynamike tej dyskusiji in plus.

Przypominam prosze Panstwa, ze subskrybenci mojego bloga — blog.mogilewski.pl -

otrzymajg cate dzisiejsze nasze spotkanie w formie pdf’a.

A teraz chciatbym zaprosi¢ Panstwa na spotkanie z praktykiem biznesu, Grzegorzem
Turniakiem, prezesem firmy BNI Polska, ktérego zapytam o to, na ile zdobywanie
rekomendacji przez Internet rozni sie od zdobywania rekomendacji w $Swiecie
pozainternetowym i ile te dwa swiaty ze sobg moga sie wiele nauczy¢. Zatem zapraszam

juz po przerwie.

Masz pytanie, watpliwos¢, lub poprostu Ci sie spodobata tres¢?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/biznes-w-sieci-
tvn-cnbc-odc-11-teoria/
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BIZNES W SIECI odc. 11:

Gosé: Grzegorz Turniak (BNI Polska)
Wiecej informacji o gosciu znajduje sie tutaj

GM: Witam po przerwie. Moim gosciem jest Grzegorz Turniak, prezes firmy BNI
Polska.
Dzien Dobry. Panie Grzegorzu, prosze mi powiedzie¢ na ile zdobywanie

rekomendaciji jest inne w sSwiecie offline’owym i online’owym?

GT:. Zaréwno w Swiecie offline’owym, jaki i online’owym, trzeba sSwiadomie budowac
strategie pozyskiwania klientéw przez rekomendacje. Na czym to polega? Kiedy
sprzedajemy nasza ustuge czy nasz produkt, dobrze jest zapytal klienta czy jest
zadowolony i czy w tym, co mu dostarczamy, jest jakas wartos¢, czy jest to dla niego cos$
wartosciowego czy jest to po prostu zwykta powszechna rzecz. Warto jest tym klientom,
z ktérymi sie spotykamy, z ktorymi rozmawiamy, powiedzie¢ jak polecenie jest dla nas
wazne. | zazwyczaj, ja osobiscie, moi przyjaciele, robimy w ten sposob, ze mdéwimy
takiemu klientowi: stuchaj, nie wiem czy wiesz 20% klientdw poleca nas sama z siebie,
20% nas nie poleca nigdy, a 60% poleca wtedy, kiedy ich o to poprosimy. Do ktérej grupy
ty nalezysz? Jezeli klient méwi, ze do tej grupy, ktdra poleca sama z siebie, to méwimy:
stuchaj, to zastanéwmy sie w takim razie kto jeszcze z twoich znajomych mogtby
skorzysta¢ z tego produktu, z tej ustugi, ktorg dostarczam? Jesli klient nalezy do tych

20%, ktérzy nigdy nie polecajg, no to dzigkujemy mu, usSmiechamy, ewentualnie
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zastanawiamy sie czy, jakiego typu wartosci dla niego sg wazne, ze to, co my
dostarczamy nie satysfakcjonuje go, czy to jest jego kwestia osobowosci, czy to jest
kwestia tego, ze nie dostaje tego, czego by potrzebowat.

A te 60%, przy nastepnym kontakcie powiemy: stuchaj, spotkamy sie nastepnym razem,
do tematu wrécimy. Tutaj trzeba w jasny sposob rozdzieli¢ na takie trzy grupy ludzi i z ta,
z ktérg mozna pracowac¢ - pracowac od razu, z tg z ktdérg za chwile - za chwile, a z

tamtymi po prostu nie zajmowac im czasu, ich uwagi.

GM: Czy mozna cos straci¢ proszac o rekomendacje, chociazby tej grupy, ktéra

nam nic nie poleca?

GT: Jesli poprosimy cztowieka we wtasciwy sposob, we witasciwym czasie, to nic nie
stracimy. Zazwyczaj problemem jest nasze fatszywe przekonanie, ze proszenie o
rekomendacje oznacza, ze mamy staby produkt czy stabg ustuge. A jest doktadnie
odwrotnie. Poniewaz wiekszos¢ ludzi lubi kupowac przez rekomendacje. PowiedzieliSmy
przed chwilg badania — ponad 50% ludzi zanim cokolwiek kupi, sprawdza rekomendacije,
czy to w realu pytajgc znajomych, czy patrzgc na serwisach spotecznosciowych. Wiec to
jest tak, ze mozemy straci¢ pod warunkiem, ze zapytamy w mniej wtasciwym momencie
albo w niewtasciwy sposéb. Bo to znaczy, jezeli ktos ma gtowe czyms zaprzatnietg, jakas
ma tragedie, trudna sytuacje w firmie, cos sie dzieje nie tak, no to widzimy jak sie
zachowuje, jakg ma sytuacje i lepiej go wtedy nie pytaé. Jesli pytamy w niewtasciwy
sposob, no czy po prostu, méwiac tak kolokwialnie, dosy¢ brutalnie, prébujemy mu od
razu wejsc¢ i chcemy, zeby nam dat liste kontaktéw, zeby nas dalej polecit, to tez ludzie
tego nie lubig. Wazne jest jezeli klientowi wyttumaczymy: stuchaj, jesli polecisz mnie
swoim znajomym, to ja bede miat dla ciebie wiecej czasu i bede mogt cie lepiej obstuzyc,
i dostaniesz wigksza wartosé. Bo ja caty czas pozyskuje klientdw, jak kazdy z nas i moge
ten czas poswieci¢ na to, zeby szuka¢ nowych klientdéw, ale jesli ty mi polecisz kogos, ja
ten czas bede mdgt mniej i koszty bede miat mniejsze pozyskiwania klientéw, bede mdgt

ciebie lepiej obstuzyc¢.
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GM: Czyli w takim razie, jaka strategie Pan by rekomendowat do tych 60% osdéb,
ktére same z siebie by nas nie polecity, ale jesli je o to poprosimy, to to zrobia. Jaka
strategie w sensie jakiej formy? Jak reagowaé¢ w sytuacji, kiedy oni potrzebuja

wiecej czasu na to, zeby nam taka rekomendacje wysunaé?

GT: Prawde méwiac, tak jak na pierwszej randce nie rwiemy sie do catowania, podobnie
tutaj. Jesli ktos médwi, ze: stuchaj, no ja tak od razu nie polecam. To dobrze, nastepnym
razem jak sie spotkamy, jesli mamy takg szanse, ze mamy takg ustuge, ze klient raz na
jakis czas z nami rozmawia, no i wtedy kiedy mamy to drugie czy trzecie spotkanie
mowimy: stuchaj, powiedz mi, czy to, co dla ciebie dostarczam ma jakas wartos¢? W
takim razie, jezeli tak, to mam dla ciebie wazne pytanie — kto z twoich znajomych mégtby
z tego skorzystac? Jezeli to jest taka sytuacja, ze to jest kto$, kto jest takg osoba, ktéra
nie skorzystata do tej pory z naszych ustug, bo wiadomo, nasi przyjaciele, znajomi
niejednokrotnie nie kupujg naszych ustug bo, nie wiem, jezeli zatbzmy, mam drukarnie, a
moi przyjaciele niczego nie drukujg, nie sg na takich pozycjach, zeby zamawiac
drukowanie, no to nie sg w stanie tego do konca doceni¢, wiec w tym momencie moéwie:
stuchaj, rozwijam swdj biznes, bardzo cie lubie, ufam ci i chciatbym, zeby$ mi doradzit, jak
uwazasz, co ja mogtbym zrobi¢, zeby ten biznes rozwing¢, zeby dobrze sie krecito?
Ludzie chetnie wchodza w tego typu role konsultanta i poniewaz dowiadujg si¢ o haszym
produkcie wiecej, my im opowiadamy ciekawe historyjki, no to oni wtedy, przy
najrozniejszych okazjach, méwig o nas pozytywnie, mimo ze sami nie skorzystali jeszcze

Z naszych ustug.

GM: A czy niecheé¢ do przekazania rekomendacji naszej firmy moze swiadczyé¢ o

tym, ze klient nie jest po prostu zadowolony z naszych ustug?

GT: Tez sie takiego typu rzeczy zdarzajg, natomiast to, co jest bardzo istotne, wielu
naprawde wysmienitych fachowcow nie prosi o rekomendacje, bo uwaza, ze skoro
dostarczajg produkt wysokiej jakosci, to klienci bedg ich sami polecali. To jest jedna z
najwiekszych pomytek. Jestem inzynierem z wyksztafcenia i bardzo czesto obserwuje, ze

wtasnie inzynierowie, ludzie z technicznym wyksztatceniem czy z wyksztatceniem bardzo
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konkretnym — ksiegowi, prawnicy — oni uwazajg, ze sg tak dobrzy w swoim fachu, ze w
zasadzie klienci powinni sami ich poleca¢. To nie jest prawda. Wiec mysle sobie, ze tutaj

pierwsza rzecz, ze musze tutaj takze popatrzeé, z jakimi klientami mam do czynienia.

GM: Czyli generalnie pozna¢ ich lepie;.

GT: Poznac ich lepiej. To jest tak, ze zazwyczaj tez my méwimy o takiej zasadzie — a ja co
dostaje? Givers gave. Ja pomoge tobie zrobi¢ biznes, ty pomozesz mnie zrobi¢ biznes.
Jezeli méwimy klientowi: stuchaj, w réznych miejscach sie krece, rézne ciekawe rzeczy
robie, czy mégtbym ci w czyms pomac? | klient po jakim$ czasie mowi: stuchaj, a w czym
ja tobie mogtbym pomoc? No widzisz, korzystasz z tego produktu, chciatbym sie
dowiedzie¢ co o nim sgdzisz, czego mu brakuje, co mégtbym zrobi¢ lepiej, kogo uwazasz
mogtbym jeszcze obstuzy€, jak sie powinienem specjalizowac? Wiec mysle sobie, ze
zbudowanie tej relacji kiedy my najpierw pomozemy komus, wtasnie to o czym mdéwimy -
jak dostarczy¢ wartos¢? Tg wartoscig czesto nawet nie jest nasz produkt, ludzie bardzo
czesto korzystajgc z produktu, kupuja od ludzi, ktérych lubig, wiec dobrze jest, zeby nas
polubili. A kiedy nas polubig? Kiedy jesteSmy ludzmi, kiedy sie okazujemy zwykitymi,
sympatycznymi ludZzmi. Znowu, jedno z takich mott, ktére stosuje ja i cztonkowie
organizaciji, ktéra prowadze, brzmi tak: ludzie nie dbajg o to, co wiesz, dopdki nie wiedzg,
ze o nich dbasz. A dbasz o nich w ten sposéb, ze ich stuchasz, ze sie w jakim$ sensie o
nich troszczysz. Wiesz, ze mieli urodziny, ze dziecko posztio do Komunii, ze wyjechali na
wczasy czy maja jaki$ problem. My ich wystuchamy, zadamy jakies$ pytanie, by¢ moze im
kogos ciekawego zarekomendujemy. Stuchaj, jak masz taki problem, to mam dobry
kontakt do mediatora, czy mam dobry kontakt do jakiegos biura podrdzy. Jezeli my to
bankowe konto przystug napetnimy, jezeli my im pomozemy, to oni chetnie skorzystajg z
zasady wzajemnosci i powiedza: stuchaj, a jak tobie moge pomoc? No i wtedy méwimy:
stuchaj, jak sadzisz, jezeli ty korzystasz, jezeli to jest dla ciebie wartos¢, komu z twoich

znajomych maogtbys mnie polecié?

GM: Ale w takim razie, w jaki sposéb zarzadzaé tak bliska relacja, w sytuacji kiedy

mamy np. tysigce klientéw?
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GT: Céz, zazwyczaj jest tak, ze jezeli Swiadomie tym procesem zarzgdzamy, to mamy po
pierwsze tak zwanych oredownikéw, promotoréw. Ludzi, ktérzy nas polecajg, ktdrzy nas
po prostu lubig i oni, ten czas tym 20 procentom wiecej tego czasu poswiecamy, bo oni
sami z siebie nie tylko trzem ludziom poleca, ale poleca jeszcze wiekszej grupie ludzi.
Natomiast czesciowo to jest tak, ze mamy jakies réznego rodzaju narzedzia. Jakies
newslettery, jakies imprezy dla klientow. Np. dzisiaj bytem w Gdansku, jeden z moich
znajomych zrobit impreze dla klientow, zrobit szkolenie, zaprosit ciekawych mowcow,
zrobiliSmy tam szkolenie. Wiec niejednokrotnie jest tak, ze mozemy dostarczy¢ wartos¢ w
postaci ciekawych rzeczy na blogu czy linkéw do jakichs fajnych spraw, interesujgcych
imprez. Niejednokrotnie to jest tak, ze ja czegos nie organizuje, ale wysytam link: stuchaj,
tam sie cos ciekawego dzieje, warto, zebys$ poszedt. Teraz szczegdlnie, kiedy jest wiele
ciekawych rzeczy jest bardzo niedrogich albo wrecz bezptatnych, no bo mamy tam wiele
programow z Unii, to mozna naszym klientom, nie kontaktowac sie z kazdym z tysigca, a
jednak masowo zindywidualizowaé, wysta¢ im maila po imieniu, piszac ciekawe rzeczy na

blogu czy przekierowujac ich do ciekawych tresci.

GM: Tak czy siak, prawdopodobnie rowniez w tej sytuacji dziata Pareto i 20%

klientow wygeneruje nam 80% polecen.

GT: Tak jest.

GM: Prawda? Bo to jest dosy¢ czeste. A prosze mi powiedzieé, w takim razie na ile
nadejscie nowej technologii — Internetu - zmienito relacje z klientami? Na ile one

staty sie bardziej anonimowe?

GT: Zwykle kiedy kazde nowe narzedzie wchodzi, to my nie do konca wiemy, jak ono
moze zadziata¢, prébujemy. No dobra, kiedy$ byty konie, to sie wydawato, ze samochody
to bedzie przediuzenie konia, to sie... jezeli telewizja, to sie wylegnie teatr itd.
Natomiast... Podobnie teraz, okazuje sig, ze Internet stuzy do zaprzyjazniania sig, do

budowania relacji, do budowania wizerunku, nie zawsze sprzedaje. Oczywiscie sklepy
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internetowe - tak, ale zwykte ustugi to po pierwsze klient widzi to jak sie ubieramy, jak
wyglada nasz profil na Facebook’u czy na innym portalu i dzieki temu moze nas dalej

polecac, bo my jesteSmy wiarygodni.

GM: Czyli pierwsze zatozenie: musimy mie¢ dobry produkt...

GT: Tak.

GM: ...musimy mie¢ dobra ustuge. Drugie: klient musi nas lubi¢.

GT: Musi nas lubic¢.

GM: | trzecie: powinniSmy go o to poprosié.

GT: Po prostu. Zeby nas polecat dalej.

GM: Rozumiem. W takim razie prosze mi jeszcze powiedzieé, na ile klienci, ktérzy
polecaja nas p6zniej czujag sie zobowigzani wzgledem naszych ustug, naszych firm i

zostajg z nami na dluzej czy tez nie ma takiej korelac;ji?

GT: Jest taka korelacja. Niejednokrotnie wiele roznych badan pokazuje, ze rzeczywiscie
jest taka korelacja i sztuka polega na tym, zeby rozmawiajgc z klientami - tymi, ktorzy nas
nie polecajg, rozstawaé¢ sie z nimi, a mie¢ wiekszg grupe tych, ktérzy sg naszymi
oredownikami, naszymi promotorami. A tym, ktérym gdzies nie jest z nami po drodze

odesta¢ do konkurencji, moze bedg lepiej obstuzeni i w ten sposdb wszyscy sg wygrani.

GM: Czyli tym samym z narzedzia rekomendacji mozna tez zrobi¢ narzedzie

analizowania klientow?

GT: Doktadnie. Doktadnie, mozna.
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GM: Zatem prosze Panstwa, z tej bardzo ciekawej rozmowy wynikaja proste fakty:
powinniSmy prosi¢ klientow, ktérzy sa zadowoleni z naszych ustug, o to, aby
wystawili nam rekomendacj, czy tez zostawili opinie na réznych serwisach z
opiniami, bo po prostu 60% klientéw tego sama z siebie nie zrobi i proszenie ich o

to nie jest wcale sygnatem, ze jesteSmy stabi, wrecz przeciwnie.

Prosze Panstwa, za tydzien zapraszam na spotkanie, w ktérym bedziemy
rozmawiali o marketingu afiliacyjnym, ktéry de facto, réwniez opiera si¢ na
relacjach.

Przypominam tez, ze wszyscy subskrybenci mojego bloga - blog.mogilewski.pl -
otrzymaja dzisiejsze nasze spotkanie w postaci pliku PDF. A zatem zapraszam, juz
za tydzien, wtorek, 19:30, TVN CNBC.

Do zobaczenia.

Masz pytanie, watpliwosc, lub poprostu Ci sie spodobata tres¢?
Skomentuj na blogu: http://blog.mogilewski.pl/11-gosc/
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