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Incepem cu povestea. Lectia la sfarsit.

Ma urmaresti de ceva timp si stii ca-mi place sa dau mai
departe ceea ce stiu, vreau sa-i inspir mereu pe altii, sa fiu
creativa si sd aduc un zambet pe buzele celor care ma
cunosc. Mereu am fost asa.

lar personalitatea asta m-a ajutat mereu. Si m-a scos din
situatii in care nu as fi vrut sa fiu vreodata.

La scurta vreme dupa criza din 2008 afacerea clasica a
familiei mele a dat faliment.

Poate nu eram eu pregatitad sd conduc o afacere asa
mare, poate faptul cd nu ma dezvoltasem personal la
acea vreme... e irelevant acum, atatia ani mai tarziu.

Afacerile erau in domeniul comertului cu aparatura de
laborator.

Mi-am dedicat peste 10 ani sa cresc aceasta afacere ca
pe copilul meu. Cand s-a nascut cea de-a doua fetita a
noastra am stat 3 saptamani acasa cu ea si asta pentru ca
s-a nascut in 11 decembrie si urmau sarbatorile, altfel
poate ca nu as fi stat nici atat... Apoi am reinceput
activitatea.

Ma vedeam asistata social.



Dar nu pot sa-ti descriu cum a fost, dupa faliment sa ies
in lume si s& mi se tranteasca in nas usa dupa usa si sa
am sentimentul ca toata lumea ma arata cu degetul
desi, cu sigurantd, nu a fost asa.

Timp de cateva luni am trimis sute de mesaje pe la toti
cunoscutii siam primit inapoi doar radspunsuri generice,
care practic iti spun ,,NU” la o posibila colaborare!

Zile intregi nu am avut niciun motiv real sa fac dus, sa
ma schimb din pijamale.

De dimineata pana seara trimiteam mesaje, vorbeam la
telefon, scriam email-uri, cdutam afaceri care ar putea
functiona pentru mine.

Tin minte ca am cumparat tot ce au scos cei de la
Rentrop & Straton in speranta ca voi gasi ceva potrivit

pentru mine.

Din pacate, dupa ce analizam afacere dupa afacere,
acestea cadeau de pe lista mea de posibilitati.

Ma puneam sa dorm, a doua zi o luam de la capat.

Mereu si mereu, acelasi scenariu, fara schimbare sau
urma de speranta la orizont.



Te apucd un soi de disperare.

Pe langa faptul cad ma rodea neimplinirea asta, ma mai
rodea si stomacul.

Daca stii cum zic.

Nu e usor sa stai luni intregi fara venit, mai ales ca
aveam si doua fetite minore.

Bine, eu aveam macar norocul sa traiasca parintii mei,
deci nu chiar muream de foame.

Dar voiam sa plecam si noi la mare cu copiii, cu
prietenii, sa le cumpar fetitelor ce isi doreau, sa imi
cumpadr haine sau sa-mifac un capriciu si sa-mi
comand sushi (chiar daca un meniu bun ma scotea la
100 RON).

Nu era posibil.

Prietenii la inceput ne chemau la petreceri, apoi cu
timpul, rand pe rand, s-au retras din viata noastra caci
nu mai eram interesanti ... cunostintele vechi se ldudau
cu vacantele minunate, shoping-uri prin Dubai...

Noi... stdteam in casa.

De Craciun, de 1 Mai, de Revelion... Noi stateam in casa.



La un moment dat a fost profitabil sa ai depozit de
haine second, cred ca prin 2012 mi-am dat seama de
acest lucru.

Nu am stat foarte mult pe ganduri si, cu bani
imprumutati, am deschis un depozit in Cluj-Napoca.

Poate parea usor, dar nu mi-a fost chiar ok sa-mi pierd 8
ore pe zi in halg, plina de praf, in picioare, verificand
cum se sorteaza hainele.

Cu toate astea, business-ul asta ne-a pus cina pe masa
si am reusit sa o ducem mai bine.

Apoi daca tot aveam sursa de haine si era #cool sa ai
magazine de haine second pe vremea aceea, am
deschis si noi magazine in Cluj-Napoca.

Totul a mers foarte bine o perioada, apoi s-a intamplat
fenomenul “outlet-uri”, iar cele 2 business-uri clasice au
picat.

Aceeasi situatie. Fara venit, fara bani, de data asta cu
datorii si mai mari.

Ca sa putem supravietui a trebuit s vand din bijuterii,
tablouri, haine pe care le aveam.



Ma rugam sa mai cumpere cineva ceva ca sa putem
plati facturile ajunse la scadenta...

lar acum...

Acum m-am hotarat sa creez un context in care primesti
materiale gratuite despre cum sa pui capat grijilor
financiare, intr-un singur loc - prin acest e-book.
Consider asta mica noastra casuta - locul unde oprim
zgomotul din online si ne concetram doar pe reformare

profesionald cu impact.

Hai sa incepem!



POVESTEA MEA

Pentru ca eu lucrez cu succes in mediu online,
consider cd acum e momentul sa-ti construiesti aici o
voce puternica. Pentru asta am creat acest e-book.

Iti spun atat din experienta proprie, cat si din ceea ce
m-a invatat mentorul meu de talie internationald, Dave
O' Connor, cu care am lucrat si 1-1 pe parte de
dezvoltare personala: ca 80% din succes reprezinta
setare mentala iar 20% restul abilitatilor si din acest
considerent am zis ca incep cu partea de setare
mentala.

Asa c4, zic sa o luam cu inceputul ca sa te ajut sa-ti
gasesti Vocea pe online si s-o folosesti cum trebuie.

Foloseste-ti vocea asta, ca sa faci orice vrei pe online.

Sa-ti construiesti o comunitate, sa-ti aduni urmaritori, sa
ai sute de like-uri la poze, sa obtii colaborari, sa-ti cresti
brand-ul, sa vinzi.

Voi face tot posibilul ca sa iubesti mediul online la fel
de mult cum il iubesc eu.

Si s ai rezultate la fel de bune ca ale mele, iar unii
dintre voi veti deveni in timp chiar mai buni decat mine,
iar asta va fi extraordinar.



Te voi ghida cu rdbdare, cu teorie si exemple.
iti spun sincer:

Nu ma asteptam sa primesc atat de multe reply-uri, atat
de multe reactii de curiozitate si de interes in urma
anuntului despre acest e-book pe care m-am decis sa il
creez.

Sunt extrem de recunoscatoare si iti multumesc daca
m-ai urmarit pana acum si ca esti cu mine aici, prin text,
in acest moment.

Asadar, sa trecem direct la subiect.

Sunt super incantata ca esti aici si am foarte multe
lucruri valoroase pentru tine.

Dar, din capul locului, e important sa stii ca nu te vei
transforma peste noapte intr-o persoana de invidiat,
mai ales daca nu ai mai studiat lucrurile astea.

Daca pornesti pe calea asta, promisiunea mea e ca aici
inveti din capul locului la cele mai inalte standarde.
lar daca ai deja unele cunostinte, foarte bine.

Adauga ce primesti aici si du-ti rezultatele la un alt
nivel!



De cand am inceput afacerea pe care o am, am fost
nevoita sa ma educ foarte mult pe tema asta.

Am studiat cartile celor mai buni pe: marketing online,
branding personal, dezvoltare personalg, copywritting,
vanzari.

Am urmat cursuri create dupa metodele lor si, cel mai
important, m-am perfectionat punand in aplicare de
cativa ani ce am invatat si invat in continuare.

Dupa aproape 4 ani, e timpul sd pun umarul la
cresterea unei noi generatii de antreprenori: Multi,
foarte bine pregatiti din capul locului si determinati sa
creasca afaceri.

Asadar, voi scrie pentru aceia dintre voi care sunteti
practicanti:

Antreprenori, angajati cu dorinta de a face o
SCHIMBARE.

Reformarea profesionald nu e ceva nou si nici
superficial.

Este cea mai importantd parte pentru a putea sa scapi

de grijile financiare. Are un trecut bogat si un viitor plin
de bogatii potentiale. Pentru cei pregatiti sa profite de

oportunitati.



in trecut nu am fost un vanzator innascut.

Din contra. Primele mele experiente cu vanzarile au fost
dezastruoase.

Cand am intrat in aceasta afacere si a trebuit sa fac
vanzari directe, a fost greu si ciudat.

Prima data mi-am sunat prietenii si cunoscutii. lar la un
moment dat a trebuit sa dau cateva sute de telefoane
"la rece" (catre oameni necunoscuti) in doar cateva
saptamani.

Eram complet nepregatita, neinstruitg, cu soarta
pecetluitd inca de dinainte sa formez 0723...

Mi-am luat atunci NU! dupa NU! dupa NU!
lar cei care nu-mi tranteau refuzul in nas, méa refuzau

politicos cu tot felul de scuze mai amabile ("o sé& revin

eu", "sunad-ma peste 3 luni" etc).

Chiar si pe cei pe care-i convingeam sa se intalneasca
cu mine pentru o discutie... ii pierdeam aproape instant.

Pentru cad nu stiam ce sa fac, imi era fricg, rusine... era
haos.

Mi-am inchis telefonul.



Si asa a ramas timp de cateva zile. Nu am mai vorbit cu
nimeni.

Ma simteam ultimul om - respinsa, nedorit4, luata la
misto de prietenii cu care am copilarit... "ia uite si la asta,

s-a desteptat peste noapte..."

Prietenii ma cdutau ingrijorati, credeau ca am patit
ceva.

Dar eu ma plimbam pierduta pe strazi si-ncercam sa-mi
alin cumva suferinta asta.

Traisem o avalansa de respingeri si 0 rusine intensa, ma
zguduise din temelii.

Chiar si oamenii din jurul meu - cameni cu care
copilarisem radeau atunci de mine, a batjocura...

Ma sim{eam groaznic.

Esuasem notoriu si eram convinsa ca vanzarile nu vor fi
niciodata pentru mine.

Nu in viata asta, cel putin...pand am cunoscut un
networker.



NU este un vanzator in sensul clasic.

Networker-ul impartaseste dragostea pe care o are fata
de produsul sau, de serviciul pe care il ofera, celor care
doresc sa-l asculte si care primesc informatiile cu
bucurie atunci cand aud vorbindu-se despre ele.

Sa vinzi prin a acorda "sanse" este diferit.

De fapt, este in acelasi timp si la fel, si diferit de
vanzarile clasice.

Este la fel in ideea ca la baza, procesul vanzarii e mai
mult despre natura umana decat forma in care are loc
vanzarea.

Fiecaofacifatdinfatd-1la 1, saucuungrup, fiecao
faci in scris, fie ca acorzi o sansg, intr-un final omul tot
trebuie sa decida céa da, merita sa-ti dea tie banii
castigati din greu de el.

Deci, fundamentele din vanzari raman aceleasi.
Dar descopeream acum - pentru prima data - ca
vanzarea prin " Distribuirea de sanse" e diferita in

puncte cheie decat orice alt fel de a vinde.

lar punctele alea cheie mi se potriveau de minune.



PRINCIPII DE BAZA

4 PRINCIPII DE BAZA PENTRU A BENEFICIA SI TU DE
O RECOMPENSA GENIALA!

Acest concept de afacere functioneaza pentru oamenii
gata sa investeasca 100% din ei in ceva.

Este nevoie de 200% pentru a avea succes in afaceri;
100% trebuie sa vina de la tine si 100% trebuie sa vina
de la nivelul afacerii pe care ai ales-0, vehiculul afacerii
pe care ai ales-o, vehiculul afacerii insemnand cum iti
castigi existenta, cum iti sustii familia.

Am vazut oameni care investesc 100% din ei insisi
intr-un vehicul (profesie sau loc de munca), dar acel
vehicul nu are capacitatea sa dea inapoi 100%
mecanismele bunastarii. Pur si simplu nu sunt acolo.

Dar nimeni nu ti-a explicat amanuntit de ce nu
functioneaza si de ce sunt o pierdere a timpului tau
pretios atunci cand scopul tau este succesul financiar.

Acest material este pentru persoanele dispuse sa puna
partea lor de 100%.

Lor le lipseste doar vehiculul potrivit pentru afacere, o
explicatie care sa justifice utilitatea acestuia si dovada
faptului ca functioneaza.



Chiar daca am spus ca trebuie sa pui 100%, asta nu
inseamna ca trebuie sa muncesti full-time.

Nici eu nu am facut-o.

Nu inseamna ca trebuie sa sacrifici din timpul petrecut
alaturi de familie sau ca trebuie sa ai o experienta
anterioara!

Eu nu am avut-o!

DAR VEIINVATA DE AICI CUM MI-A PERMIS MIE SA
CONSTRUIESC OAFACERE DE SUCCES.

Cu siguranta afaceri de succes au mai fost create si in
trecut, totusi aceasta a fost facuta fara angajati, fara
conturi de incasari si plati, fara cheltuieli de regie sicu o
investitie foarte mica.

stelatrif.com Stela Trif



Recent am spus aceste cuvinte unui proprietar de
afacere si el mi-a replicat:

"Suna prea bine ca sa fie adevarat”
Si l-am intrebat:

"Este acesta un motiv destul de bun ca sa incepi sa fii
interesat?"

A stat cateva secunde dupa care a spus: "asta ar fiun
lucru inteligent”.

Ceea ce iti sugerez este nu doar sa urmaresti aceste
informatii, ci sa le studiezi.

Dar ceea ce vreau sa fac pentru inceput este sa creez
un teren egal intre oamenii care stiu s& evalueze o
afacere si cei care nu stiu, pentru ca a explica aceasta
afacere nu ar fi foarte eficient pana nu inveti sa evaluezi
o afacere.

Cel mai simplu lucru cand cineva nu intelege ceva este
sd spuna: ,aaa...nu functioneaza!”. Calea de a realiza
acest teren egal este sa iti dau:

4 PRINCIPII DE BAZA PE CARE SA LE EVALUEZILAO
AFACERE.



Numarul 1

Este o piata imensa si in dezvoltare. Daca ai fi cel mai
mare producator din lume de discuri de vinil, ar mai
conta azi?

Nu! Nu conteaza cat de bun esti intr-o industrie care se
erodeaza.

Numarul 2

Este un produs unic si consumabil.

O sa dezvolt mai intai aspectul de unic. Daca nu ai un
produs unic, atunci concurezi in ceea ce priveste pretul
si comoditatea: cine are cel mai bun pret, cine este cel
mai aproape pentru consumator. Dar daca esti unic
oamenii trebuie s& vina la tine.

Urmatorul aspect se refera la caracterul consumabil.

Daca ai un produs neconsumabil practic esti somer
pana la urmatoarea ta vanzare.

Este de dorit 0 vanzare repetata a unor produse
consumabile.

Fie ca este de fiecare data cand cineva ridica telefonul
sau se conecteaza la internet.



Numaéarul 3
Este coordonarea.

in principal, ma refer aici la alegerea momentului
potrivit.

Pe parcursul tuturor acestor cicluri ale economiei sunt
oameni care fac bani si oameni care pierd bani.

Cei care fac bani sunt cei din fruntea unui trend major.
Cei care pierd sunt cei care neglijeaza trendul.

Cum ajungi in fruntea unui trend major?

Studiezi ce anume il creeaza.

Fara nicio indoialg, in societatea de astazi memobrii
generatiei Baby-Boomers sunt cei care creeaza cel mai
mare trend, ei sunt grupul de bebelusi nascuti intre
1946 si 1964.

Au fost 76 de milioane nascuti in SUA, un miliard in
intreaga lume. De ce se vorbeste atat de mult despre

asta?

Ei reprezinta o treime din populatia SUA si controleaza
65% din totalul banilor.



As compara dimensiunea acestui grup cu dimensiunea
unei mingi de baschet care se deplaseaza printr-un
furtun de gradina.

Ei remodeleaza fiecare domeniu prin care trec.

Daca poti prezice unde se va afla aceasta minge,
trecand prin furtun, ai abilitati de a face averi.

Afacerea ta trebuie sa caute domeniile care se extind
sau cele care urmeaza sa se extinda.

Nu conteaza de cat timp faci ceva sau cat timp ai fost in
scoala ca sa inveti ceva.

Esti tu in fruntea trendului sau nu.
"Nu trebuie sa ai un sentiment de loialitate fata de ceva
doar pentru ca ai fost educat in acest domeniu sau

pentru ca l-ai proiectat timp indelungat”

Deci, studiind trendurile actuale, observam ca un
miliard de oameni se afla intre 50 si 70 de ani.

Aceasta fiind situatia, care este afacerea pe care ti-ai
dori-0?



Sa privim la cateva trenduri evidente, actuale si de
viitor:

o Sanatatea si dorinta de a arata mai tineri este un
trend urias. Deci, produsele si serviciile care
incetinesc imbatranirea vor continua sa fie foarte
cautate.

 Afacerile care se concentreaza pe aspecte ale
pensionarii o duc foarte bine.

e Afaceri concentrate pe grija de a nu risipi banii vor fi
evident infloritoare.

e Aspecte legate de testamente si drepturi de
proprietate vor deveni trenduri mari.

e Aparatura va fi, de asemenea,in crestere.
Tehnologia a creat de fapt industrii.

Pe masura ce lumea se globalizeaza, piata
internationald va juca un rol mare la fel ca si grupul
nascut imediat dupa Baby Boomers, cunoscut drept
Generatia X.

Avand in vedere ca generatia Baby Boomer detine 65%
din totalul banilor, atunci cand o generatie inteligenta
creaza un nou produs sau un serviciu extraordinar,
trebuie sa il realizeze suficient de simplu ca un Baby
Boomer sa-1 poata intelege.

Altfel, acel produs nu va fi acceptat in masa. Si sper ca
are sens ce iti spun acum.



I. Strategia de afaceri se
intalneste cu energia

Tot ceea ce se intampla in afacerea ta: numarul de
clienti, calitatea conversatiilor pe care le porti in
domeniul vanzarilor, veniturile din vanzari cu care esti
obisnuit si rata de crestere a afacerii tale - este o
reflectie directa a aplicarii energiei tale in fiecare dintre
aceste cinci domenii cheie.

1. Tu si structura realitatii tale: ceea ce crezi si ceea ce
stii despre tine insuti ca si creator al realitatii tale.

Cum te simti in legatura cu capacitatea ta de a reusi, de
a crea tot ceea ce iti doresti.

Cum te pretuiesti pe tine insuti si daca operezi din locul
puterii personale sau din lipsa ei.

2. Clientii tai si alte persoane: ceea ce proiectezi asupra
clientilor tai potentiali si existenti.

Sunt oameni care te respecta si carora le place sa
investeasca in tine?

Membrii familiei: relatiile romantice, colegii, angajatii,
furnizorii si asa mai departe - pentru ca ceea ce
proiectam asupra lor este adesea reflectat inapoi
asupra noastra prin intermediul clientilor nostri.
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3. Vanzari: ce crezi si ce stii despre vanzari; cum
clasifici vanzarile in ordinea importantei; cum te
gandesti si cum procedezi in acest sens.

4. Marketing: ceea ce crezi despre capacitatea
ta de a-ti raspandi mesajul in lume, atragand la tine
potentialii clienti.

Ce crezi despre marketing, cum il pozitionezi in ierarhia
ta de valori si, ca atare, cat de mult si cat de bine iti
comercializezi afacerea.

5. Bani: cum te raportezi la bani si cati bani permiti sau
nu permiti sa intre in experienta ta, prin gandurile,
credintele, emotiile, valorile si actiunile tale. A face mai
multi bani nu inseamna sa faci mai mult. Este vorba
despre a-ti permite mai muilt.

O crestere extraordinara are loc atunci cand iti aliniezi
energia in fiecare dintre aceste cinci domenii cu ceea
ce alegi sa realizezi: obiectivele tale de afaceri si de
viata.

Acesta este momentul in care devii fara limite si exact
asta vei face, citind si aplicand principiile din aceasta
carte. Vei descoperi cum sa-ti aplici energia personala
si cum sa o ajustezi, putin cate putin, astfel incat sa
devii o potrivire completa cu cele mai mari dorinte ale
tale in afaceri si in viata.
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I1. Declaratie de marketing

Al doilea lucru pe care as vrea sa-l discutdm aici este
legat de cum gandesti.

Gandesti in conformitate cu declaratia ta de marketing
sau gandesti altfel?

Pentru ca modul tau de gandire se reflecta in mesajele
pe care le transmiti, se reflecta in postarile tale de pe
Facebook, se reflecta in discutiile pe care le ai cu
oamenii, se reflectd in marketingul tau, fara sa-ti dai
seama de multe ori.

Cum gandesti e parte din ting, e parte din
transformarea ta, e parte din noua ta identitate.

Cum gandesti si cum iti cizelezi gandirea in mod
constant in directia declaratiei tale de marketing? Ajuta
oamenii pozitivi care au incredere in viitorul lor. In cazul
meu, au incredere in viitorul lor si iubesc oamenii. Asta
e piata mea.

Mai, eu gandesc in directia pietei mele, eu gandescin
felul asta. Si cum ma asigur ca gandirea mea ramane
constanta in directia declaratiei mele de marketing?
Pentru ca gandirea omului se schimba non-stop, la fel
ca toate lucrurile de pe lumea asta. Totul este intr-o
continua miscare, totul se schimba.
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Ceea ce citesti, iti modeleaza gandirea.

Citesti, asculti, participi. Lucrurile la care te expui iti
modeleaza gandirea. Discutiile pe care le ai iti
modeleaza gandirea.

Mastermind-urile din care faci parte. Programele din
care faci parte. Comunitatile din care faci parte. Toate
astea iti modeleaza tie gandirea non-stop.

Nu existad ca am ajuns la un anumit nivel de gandire,
facand niste lucruri, iar acum le fac mai putin si raman
la nivelul ala de gandire.

Asta nu se intdmpla. Ma uit la parintii nostri, ma uit la
bunicii nostri care au lucrat o viata intreaga, au ajuns la
un anumit nivel in viata, dupa care se pensioneaza la
un moment dat. Si in momentul in care se pensioneaza
si nu mai calatoresc, poate in interes de serviciu, nu mai
citesc, nu mai participa la cursurile poate la care
participau cand erau la serviciu, nu mai stau de vorba
Cu ocamenii cu care stateau cand erau... S-au pensionat,
rdman acasa si incep sa se uite la televizor. Ati observat
la batranii nostri cum incepe gandirea sa oia in alta
directie?

Ai observat cum parca mergi in vizita la parinti si nu-ti
dai seama: ori am crescut eu, ori au scazut ei, ce se
intampla?
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Parca nu mai rezondm, nu mai sunt aceiasi.

De fapt, ei sunt aceiasi, dar parca modul in care
gandesc, in care comunica, parca nu imi mai adauga
atata valoare cat imi adaugau acum 10 ani sau 15 ani.
Si e adevarat, si eu am crescut.

Pentru ca au inceput sa se expuna la alte lucruri.

Lucrurile la care noi ne expunem ne afecteaza gandirea
si vreau sa fii atent la ceea ce te expui. Vreau sa fii
constant, sa studiezi piata.

Piata din declaratia mea de marketing. Care sunt
oamenii la care eu ma adresez? Ce au nevoie? Cum imi
modelez eu gandirea non-stop pentru a servi piata la
care ma adresez din ce in ce mai bine?

Cum studiez problemele pe care eu am spus ca le
rezolv in declaratia mea de marketing?

Cum devin din ce in ce mai bun in directia aia? Vreau sa
continui sd investesc in mine si in modul meu de

gandire fara oprire. Pana la finalul vietii.

Cresterea si dezvoltarea gandirii nu e un proces care
are un punct final.

Nu e ca si cum: gata, stiu siam ajuns.
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Si vrem sa fim atenti la toate lucrurile astea. Spunea
Chris Robinson la un moment dat foarte interesant: ca
la finalul fiecarui an se uita in propria lui agenda sa
vada in ultimele 12 luni ce lucruri au fost in agenda lui
si le marcheaza cu un cod al culorilor.

Verde, galben, rosu. Vede daca acele evenimente care
i-au ocupat agenda in timpul a 12 luni, in timpul unui
an, sunt evenimente de culoare verde. l-au adaugat
valoare, |-au ajutat sa se transforme, l-au crescut dintr-
un punct sau altul de vedere?

Sunt galbene, adica neutre, sau sunt rosii, insemnand
ca mai mult l-au scazut? lar in urmatoarele 12 luni va fi
intentionat mai apropiat de evenimentele, oamenii,
ganduirile, cartile, materialele verzi si se va indeparta
intentionat de cele rosii.

Pentru ca ceea ce este verde ma creste din punct de
vedere al gandirii. Si au spus-o atatia oameni.

in calendar, in agenda ta, f4-ti cu adevarat directia in
care tu te vei indrepta.

Pentru ca tu vei fi acolo unde iti dai timpul, energia si
asta iti va influenta gandirea!

Ulterior gandirea iti va influenta comportamentele,
rezultatele si asa mai departe.
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IL.1 PIATA

Asta e partea in care vii si le spui oamenilor practic: de
ce ii salvezi, care e acel lucru urat si nasol de care ii
scapi, care e problema lor, vechea lor metod4, blocajul
poate pe care il au, care e acel lucru pe care ei n-ar vrea
sa-l faca.

Hai sa-ti dau din nou exemplul meu.

Eu ajut antreprenori si oameni de afaceri sa obtina mai
multi clienti. Acesta e rezultatul cuantificabil.

Fara sa stau s& ma gandesc care sunt lucrurile pe care
le fac, clientii mei potentiali ma asteapta.

Fie ca folosesc cold-calling, fie ca folosesc partea de
setting (scrierea mesajelor), eu stiu care e piata mea
tintd de oameni si unde ii gasesc.

Din pacate inc4, se practica niste metode vechi pentru
atragerea de clienti potentiali, dar tu aici cu mine vei
invata metodele actuale si sper ca le vei pune in
aplicare.

O metoda veche care inca se practica, pentru cd multa
lume cand se gandeste la vanzari... Se gandeste cé ia

cartea de telefon, incepe de la litera A si suna continuu.

Nu mai functioneaza asa.
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Pe vremuri, daca erai in cartea de telefon, daca mai tii
minte cataloagele alea imense, daca erai in cartea de
telefon la litera A, Dumnezeule, erai cel mai des sunat!

Mai spre mijloc sau mai spre capat, deja erai sunat mai
rar, pentru ca toti oamenii noi de vanzari, luau cartea de
telefon, luau pagina cu pagind, ori se duceau sus de tot
la primul contact, la primul nume si incepeau sa sune.

Dar multa lume inca se gandeste la chestia asta. Nu
vreau sa fim genul la de oameni. Nu vreau sa sunam si
sa batem la cap strainii.

Un alt lucru de care poate-i scap pe oameni, este datul
de mesaje cu copy-paste la toata lista lor de Facebook.
Ai vazut genul ala de oameni? Stii genul 4la de oameni
de vanzari?

Asta fac. Se duc si isi terorizeaza toata lista de
Facebook si dau parca acelasi mesaj la toata lumea.
Multi dintre ei ii ignora si nu primesc niciun raspuns.

Rezultatele sunt foarte, foarte slabe. Nu functioneaza.

Nu functioneaza metoda asta si atunci pentru mine s-ar
putea sa fiu eu ajutorul antreprenorilor si oamenilor de
vanzari. Cum adica? Adica sa obtina mai multi clienti
fara apeluri la rece si mesaje enervante catre toata
lumea. Nu vindem oricui. Asta e litera de lege.
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Sa ludm exemplul asta:

Ajut antreprenorii sa piarda intre 10 si 15 kg fara diete
complicate si exercitii care iti distrug genunchii.

Dar care este blocajul cu care antreprenorul respectiv
se confrunta?

Acel lucru care il tine pe loc, de care fuge si pe care ar
vrea sa nu il mai aiba.

Asta trebuie sa faci. Sa gasesti piata ta tinta, de
exemplu, antreprenorii care vor sa sldbeasca deoarece
nu au timp sa faca sport, sd mearga la sala si asa mai
departe, iar TU SA VIl cu noua ta metoda de care 0 sa
discutam imediat.
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I1.2 REZULTATE MASURABILE

Mergem la a doua parte din declaratia noastra de
marketing. Eu ajut piata sa obtina rezultate.

Cand vorbim de rezultat, aici, din nou, foarte multa
lume face confuzie la ce inseamna de fapt rezultatul
asta. Dar rezultatul asta este ceea ce omul, clientul tau
obtine dupa ce foloseste produsul, serviciul tau, trece
prin cursul tau, vine la tine la coaching si asa mai
departe.

Ce obtine el concret, ca si rezultat?

Si atentie, poti sa-ti notezi ideea asta, scrie-ti termenul
de rezultat cuantificabil. reau un rezultat masurabil.

Pentru ca foarte multa lume la partea asta vine si
spune:, ok, eu ajut!”

De exemplu: eu ajut antreprenorii sa obtina claritate.
Sau ajut oamenii de afaceri sa se deblocheze. Ajut
cuplurile sa aiba relatii mai bune. Ce inseamna asta?

Problema cu toate lucrurile astea, cu toate ca sunt
bune, au sens pentru multi dintre noi, dar nu inseamna
nimic pentru oameni. Ce inseamna claritate? Cum
masor claritatea? Unul dintre exercitiile pe care le fac
de multe ori cu clientii mei e cd ma duc siii intreb, ok,
ce ti-ai dorit s obtii ca si rezultat?



imi spune: as vrea mai multa claritate sau as vrea relatii
mai bune. As vrea, nu stiu, o atitudine mai buna din
partea oamenilor. Ce inseamna asta?

incepi sa lucrezi cu clientii tai...
Si vii peste sase luni si tragi linie. De unde stii ca ai
obtinut lucrul asta? Cum il masor? Cum il cuantific? Are

sens?

Vreau sd am ceva unde omul poate sa inteleaga clar, in
cateva cuvinte, exact ce primeste. Da?

De exemplu, din nou: Eu ajut antreprenorii si oamenii
de afaceri sa obtina mai multi clienti.

Mai multi clienti. Sau mai multe vanzari. E foarte clar ce
obtin de acolo.

Dar nu le dau, nu vand o abilitate. Nu-i invat sa stie sa
vanda. Sau sa aiba mai multa incredere in sine.

Toate chestiile astea sunt bune, dar exista un strat mai
profund la care putem sa mergem.

Esti curios sa le aflii?
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ii ajut sa-si ridice nivelul de leadership sau ii ajut sa
ajunga la urmatorul nivel de dezvoltare.

Asta nu inseamna nimic daca nu o cuantific cumva. Da?
Te ajut sa inveti sau sa obtii o promovare la job.

Acesta poate sa fie un rezultat cuantificabil? Da.

Din nou, in functie de ce vinzi, in functie de ce
promovezi, in functie de ce faci, o sa sune diferit.

Si mergem mai departe cu declaratia de marketing la
urmatorul pas.

Pentru ca vine cumva natural in momentul in care
incepi sa te gandesti la ea.

Deci, gandeste-te, in momentul in care tu incepi sa
lucrezi cu cineva si vine la tine, care e rezultatul final si

masurabil, cuantificabil pe care il obtine alaturi de tine?

Ok? Si noteaza-l. Din nou, nu trebuie sa fie perfect din
prima.

Nu o sa fie, poate, cel mai clar din prima.

Noteaza cateva exemple sau poate incercari in care te
gandesti la chestia asta.
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Pentru ca ce o sa facem ulterior este ca o sa testdm
lucrurile astea in piata si 0 sa vedem cum raspund
oamenii la ele.

Ba chiar putem sd mergem la clienti de-ai nostri sau la
un grup de oameni sa testam.

Poti sa mergi la primul tdu grup de oameni si pur si
simplu sa le dai un exemplu.

in functie de afacerea pe care o ai, poti s& mergi la un
grup de clienti si sa-i intrebi:

e Hei, ce te face sa cumperi sau ce ai vrea sa obtii ca
si rezultat din...?

e Ce arfifoarte valoros pentru tine in directia asta sau
in domeniul asta?

Si, ulterior, sa vii si sa o construiesti si sa o dezvolti in
continuare.

Deci asta e a doua parte. Eu ajut piata sa obtina un
rezultat cuantificabil.
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I1.3 BLOCAJE

“Clientilor le place sd cumpere, insa nu le place sélise vanda.”
Am o curiozitate, poate ti s-a intamplat vreodata:

Ai facut toti pasii corect si totusi, clientul tau nu
cumpara inca sau pare ca nu e interesat?

Ce sunt aceste obiectii si care este sursa lor? Lipsa de
incredere, temerile, fricile, nevoi suplimentare sau Lipsa
de informare conduc la acele blocaje pe care clientul
tau le are atunci cand are de cumparat un produs sau
un serviciu.

Tipuride obiectii.

Mult timp am crezut ca unii clienti ai mei sunt
mincinosi.

Dupa ani de experienta mi-am dat seama ca unii clienti
de fapt aveau “Obiectii false sau adevarate” siii
acuzam degeaba, oricum nimic nu s-ar fi intamplat.
Obiectiile false mascheaza, de fapt, motive pentru care
un client nu cumpara de la tine, ascunde in spatele ei
adevarata obiectie.

Exemplu: “Nu am timp” de fapt spune “nu am bani” sau
“Nu am bani” cand, de fapt, spune “Nu am Incredere”
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in fiecare domeniu existad undeva intre 10-20 obiectii
deja cunoscute, pe care clientii le au. La sfarsitul
acestui capitol gasesti un exercitiu simplu, in 4 pasi,
care sa te ajute sa tratezi aceste obiectii.

Obiectii legate de pret:

 Sunteti foarte scumpi. (Solutie: , In comparatie cu
ce?”)

e Suntetifoarte ieftin. (Solutie ,, Sa inteleg ca apreciati
calitatea?”)

e Nuam bani. (Solutie: ,, Dacd ati avea bani, ati
cumpdra?” Daca ,DA" - de ce?” siaminteste-i
beneficiile, daca ,NU” - de ce nu?)

De multe ori vei descoperi ca e posibil sa fi omis unul
din pasii corecti de vanzare.

Obiectii legate de compania pe care o reprezinti:
e Sunteti de putin timp pe piat§;
e Nu aveti experienta;
e Nu sunteti profesionisti;

Este posibil ca cel mai important pas, adica castigarea
increderii clientului, sa-l fi omis.

Obiectii legate de produs / serviciu:
e Nu este calitate;
e Nu este fiabil;
e Nu mi se potriveste / Nu mi se adreseaza;
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Pasi prin care solutionam orice obiectie lacumpdrare:

o ZAMBESTE: nu riposta imediat, doar zambeste.

o ASCULTA: asculta activ si noteaza-ti obiectiile.
Asculta ce are de spus mai intai clientul, pana
spune toate obiectiile.

e CLARIFICA: pune 2-3 intrebari de clarificare, arata
ca ai inteles bine obiectiile pe care le are clientul
tau. ,,Nume X, ca sa fiu sigur am inteles corect...?”

» REZOLVA:ia fiecare obiectie in parte si ofera-i o
solutie sau o rezolvare. De asemenea, solicita o
actiune cu fiecare tratare.

ATENTIE! Poti vinde un produs sau un serviciu DOAR
in masura in care ai clarificat TOATE obiectiile
clientului.

EXERCITIU. Anticipeaza obiectiile.

Identifica cele mai des intalnite 5-10 obiectii in
domeniul tdu de activitate si scrie-le, iar apoi vezi cum
poti sa le tratezi.

Atunci cand aduci un nou coleg in echipa ta sau mergi
la 0 vanzare, vei fi deja pregatit sa solutionezi eficient
blocajele clientilor tai.

Acum, ai un proces de la cap la coada, prin care sa
tratezi obiectiile clientilor tai, si sa faci vanzari mai
multe.
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I1.4 Metoda de vanzare
consultativa bazata pe DE CE

Pana in punctul dsta avem piata la care ne adresam,
avem rezultatul cuantificabil pe care il obtin oamenii,
clientii nostri, avem blocajul sau vechea metoda de
care incercam sa-i salvdm pe oameni si acum ajungem
la noua noastra metoda.

Acum, majoritatea oamenilor fac o greseala foarte mare
aici, pentru ca majoritatea oamenilor cred ca noua
metoda e produsul sau serviciul lor.

Nu ne referim la produsul tau, serviciul tau, programul
tau, training-ul tau, cursul tau, procesul tau de
coaching si asa mai departe. Da, acela e produsul, e
oferta pe care o faci intr-un final. Aia e modalitatea prin
care livrezi metoda.

Dar metoda noua este: ceea ce te diferentiaza pe tine.
Ce faci tu? Care e metoda noua pe care oamenii 0 au
ca sa nu mai trebuiasca sa treaca prin toate lucrurile

astea?

Din nou, poate sa fie foarte simplu. in cazul meu de fat4,
eu ajut:
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Antreprenori si oameni de afaceri sa obtind mai multi
clienti, fara a-si enerva toate neamurile cu mesaje cu
copy-paste.

Daca vin in schimb si spun vanzare consultativa, care e
un termen relativ des folosit sau vanzare bazata pe DE
CE-uri, cumva ii ajut pe oameni.

Vanzarea telefonica poate sa fie o altd metoda pe care
o introduc aici, dar vreau sa testezi diferite lucruri.

Daca vin cu ceva de genul asta, oamenii inteleg cam in
ce directie merge.

De exemplu, diabetul, da?

Ajuti persoanele cu diabet sé& slabeasca intre 10 si 15
kg fara diete complicate si fara a-si distruge genunchii.

Vreau sa vii cu noua metoda pe care tu o0 promovezi.

Vreau sa incepi in tot ceea ce faci, in toata promovarea
ta, sd aduci la cunostinta ca metoda ta functioneaza.

Daca ai si testimoniale, e perfect!

Rezultate de la oamenii cu care tu ai mai lucrat deja
sunt un social proof puternic.
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Vreau sa vin si sa le dovedesc cumva oamenilor, NU ca
eu sunt cel mai bun sau cursul meu e cel mai bun, ca
training-ul meu e cel mai bun, ci ce vreau sa fac este ca
vreau sd ii conving pe oameni de metoda asta noua.

Eu nu ma lupt sa-i castig pentru programul, produsul
meu sau serviciul meu, ci pentru metoda mea, metoda
mea noua.

Ce fac eu e diferit decat ce ai invatat pana acum.

Si toatd ideea asta se bazeaza pe faptul ca: daca ii
convingi pe oameni, daca reusesti sa le transmiti
oamenilor increderea necesara ca metodatae
superioara, o sa fie total superior fata de orice alt
rezultat, fatad de oricine altcineva care e de fapt,
concurenta ta.

Poti sa obtii prin mesaje, sa-ti suni vechii colegi de liceu
cu care nu ai mai vorbit de 20 de ani, sunat la rece,
promovare masiva, in afard de vechea metoda, da?

Metoda e superioara fatd de vechea metoda pe care o
stiau oamenii inainte. Si daca tu ii convingi, daca tu
reusesti sa-i convingi pe oameni ca noua metoda e
superioara fata de vechea metoda, orice obiectie din
momentul ala devine irelevanta.
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Pentru ca oamenii incep sa dezvolte in interiorul lor
cumva nevoia, dorinta de a invata metoda ta.

Nu mai e suficient s mearga la un curs.

Pentru oameni nu mai e suficient sa invete un training
de vanzari sau sa invete nu stiu ce metoda noua si nu
stiu ce trend nou.

Ei trebuie sa invete acum tipul asta de vanzare,
vanzarea bazata pe DE CE - emotional.

Si atunci, daca eu vin si fac marketing ulterior, un
anunt, fac o reclama in care le spun oamenilor, de
exemplu:

e Hei, oricat de buna strategie de marketing ai avea,
oricat de faine sunt reclamele tale, oricat de buna
strategie de prospectare, de achizitie de clienti ai
avea, dar vii si stai la rand si bati la usa, numai sa
stea de vorba cu tine despre ceea ce vinzi, NU O SA
FUNCTIONEZE, daca tu nu stii sa faci asta la cel mai
inalt nivel.

Daca practici vanzare care NU e bazata pe DE CE, are
urmatoarele rezultate: o sa pierzi clienti, 0 sa ai o
gramada de oameni care pleacd, care au venit pe
directie de cumparare si la care tu strici vanzarea, tu i
pierzi pe clienti.

Pentru ca folosesti vechea metoda, inca.
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Si, ca urmare, pierzi o gramada de bani.

Dar mai mult decat atat, in momentul in care folosesti
metoda asta noud, mai multi oameni, pe langa faptul ca
0 sa cumpere mai multi, pe langa faptul ca o sa cheltuie
mai multi bani sau ca o sa fie mai multumiti decat erau
in trecut, o sa te si recomande mai mult si asta o sa
insemne o sursa perpetud de noi clienti.

Da? Marketing-ul tau il sustii si il amplifici prin
declaratia asta de marketing, prin ceea ce faci.

Vreau sa transmiti oamenilor mesajul tau in forma asta.

Din nou, declaratia de marketing nu e neaparat reclama
ta. Nu asta e ceea ce 0 s postezi pe Facebook.

Nu o s mergi pe Facebook si 0 sa spui: Eu ajut oameni
de vanzari, oameni de afaceri, eu ajut lideri din
companii si sa iti postezi declaratia asteptand sa vina
clientii.

Ei bine, ca tu sa-ti clarifici: sa intelegi ce faci, pe cine
ajuti, ce probleme rezolvi sau de ce ii salvezi pe oameni
si care-i solutia ta.
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Gandeste-te ca ai ajutat pe cineva sa obtina acel
rezultat, acel rezultat cuantificabil, care nici macar nu e
clientul tau.

Dar, daca ar fi sa ajuti un prieten sa obtina rezultatul ala
cuantificabil, cum l-ai ajuta? Care e metoda prin care
l-ai ajuta?

Asta e metoda ta noua.

Sper sa aiba sens si vreau sa incepi sa postezi, sa incepi
sa iti gasesti piata tinta si sa faci vanzari.

Da, inca o datg, din nou, declaratia nu trebuie sa fie
perfecta, da?

Relax! la o gurad de aer! Nu trebuie sa fie impecabil si

perfect si in cea mai buna forma. La mine n-a fost din
prima.
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I1.5 Concluzii care ne ajuta sa
intelegem mai bine ce e cu
Declaratia de Marketing

O declaratie de Marketing te ajuta sa clarifici pe cine
ajuti, ce faci, ce te intereseaza, care sunt obstacolele, ce
probleme rezolvi.

Practic, cu o declaratie bine facuta iti investesti banii,
timpul si energia mult mai bine decat altii.

Aceasta declaratie te ajuta sa profiti mai bine de
oportunitatile care apar pentru business-ul tau sau sa
eviti anumite capcane, poate sa nu cheltui baniin
anumite lucruri care te-ar indeparta de directia pe care
te afli.

Programeaza o sesiune de consultanta gratuita cu unul
dintre colegii mei, experti in programe educationale,
care te va ghida prin toti pasii de care ai nevoie pentru
a-ti face o declaratie de Promovare Online corecta si a
atinge succesul.
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Pe perioada de 12 luni tu lucrezi la declaratia ta de
marketing, tu lucrezi in directia asta, tu te dezvolti, tu
investesti, pentru ca altfel, degeaba ai un curs de acum
7 ani pe care l-ai facut pentru mame singure sau pentru
antreprenori rataciti, dar intre timp n-ai mai facut nimic
in legatura cu asta, n-ai lucrat, n-ai ramas conectat la
aceasta declaratie de marketing.

Cum gandesti?

Gandesti in conformitate cu declaratia ta de marketing
sau ai gandit la un moment dat in conformitate cu
declaratia ta de marketing si de atunci declaratia a
rdmas constanta, dar gandirea ta s-a dus in alta parte?
Pentru c se transmite si se simte.
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I11. Platforme de Social Media
pe care lucram pentru inceput

Vreau sa-ti dau 7 strategii de promovare pe Instagram
care functioneaza in prezent.

Te poti folosi de ele fie pentru a-ti promova brandul
personal, fie produsele ori serviciile tale.

lar daca te intrebi de ce ai nevoie sa te promovezi pe
Instagram, atunci raspunsul e destul de simplu:

Doar in 2022, Instagram avea 5,4 milioane de utilizatori
in Romania.

Mai mult decat atat, vorbim in principal de un public
tanar, panain 34 de ani.

Prin urmare, daca avatarul tau de client face parte din
aceasta categorie de varsta, atunci e de la sine inteles
ca ai nevoie sa te promovezi si pe Instagram.

Pana la urma, vrei sa fii prezent acolo unde se afla
audienta ta tinta, nu-i asa?

Mai jos ti-am lasat cateva strategii de promovare care
au fost testate de clientii mei de pana acum:
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1- Foloseste-te de Hashtag-uri
Stiu...

Ai tot auzit ca ai nevoie de hashtag-uri potrivite daca
vrei sa ai un reach mare pe Instagram.

Toata lumea da sfaturi si vorbeste despre ele, insg, in
esentd, cum gasesti hashtag-urile potrivite?

Daca esti la inceput de drum, inspira-te de la
concurenta si in felul asta gasesti peste 70% din
hashtag-urile potrivite nisei tale.

E o regula simpla, dar de mare ajutor, mai ales daca esti
la inceput atunci cand vine vorba de Instagram.

Spre exemplu, daca esti un trainer de fitness, poti cauta
alti traineri pe Instagram si le poti studia postarile unde
au cele mai multe reactii.

in felul asta vei vedea ce hashtag-uri au folosit, dar si
mai mult, vei vedea si ce fel de continut este apreciat
de nisa in care activezi.

Desigur, nu trebuie sa dai copy&paste, insa ori de cate
ori ramai fara inspiratie, poti arunca un ochi la
concurenta.
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2 - Gandeste anumite concursuri sau giveaway-uri

E probabil cea mai simpla si rapida strategie prin care
poti sa-ti cresti un cont de Instagram in urmatoarele 2
saptamani, chiar daca incepi cu 0 urmaritori.

Cheia este sa oferi ceva cu adevarat de valoare si de
interes pentru audienta ta.

Cu alte cuvinte, cu cat momeala este mai bunag, cu atat
si reactia oamenilor si engagementul va fi mai mare.

Spre exemplu, daca esti un coach, poti oferi un pachet
gratuit de 3 sesiuni de lucru 1la1, sau acces la
consultanta din partea ta timp de 1 luna.

Poti derula astfel de campanii timp de mai multe zile si
vei observa cum numarul de urmaritori va creste,
oamenii vor comenta la postarile tale si iti vor distribui
continutul.

in online vei gasi tutoriale intregi despre cum sa
organizezi aceste concursuri/giveaway-uri.

3 - Posteazéd la momentul potrivit
Pe Instagram nu e suficient sa postezi si atat.

Ai nevoie sa postezi si la orele potrivite.
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4 - Interactioneaza cu urmaritorii

Oamenii se vor conecta mult mai usor cu mesajele tale
si intregul brand atunci cand vei interactiona cu acestia
in comentarii.

E o regula foarte simpld, dar care din pacate este
ignorata de o multime de afaceri la inceput de drum.

Mai mult decat atat, prin rdspunderea la comentarii vei
construi 0 mica comunitate de oameni care va fi mereu
alaturi de tine si de brandul tau, sau chiar te vor
recomanda altor persoane.

Spre exemplu, daca esti un coach si oferi valoare
urmaritorilor tai in comentarii, atunci sunt sanse mari ca
acestia sa te recomande altor persoane sau prieteni.

Ecuatia e destul de simpla:

Oferi valoare in comentarii, castigi urmaritori fideli pe
termen lung, ei te vor recomanda mai departe si se vor
transforma in asa-zisi ambasadori ai brandului tau
personal.

Oamenii asociaza afacerea cu o imagine.

Fii tu imaginea afacerii tale si ai sa vezi niste rezultate
magnifice.
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5 - Distribuie continutul generat de utilizatori

O alta modalitate prin care ii poti face pe urmaritorii tai
sa se indragosteasca de brandul tdu este sa dai share la
continutul generat de ei.

De exemplu, daca activezi in nisa de fashion, le poti
cere utilizatorilor sa faca o fotografie in care poarta unul
din produsele tale vestimentare.

Daca esti coach, ii poti invita sa iti dea un testimonial
video in care sa-ti povesteasca ce le-a placut atunci
cand au lucrat 1la1 cu tine.

6 - Foloseste-te de subiectele aflate in trending

Din cand in cand, poti sa creezi continut pe baza
subiectelor in voga si sa te folosesti de popularitatea lor
pentru a-ti creste audienta pe Instagram.

Spre exemplu: daca in nisa ta este dezbatuta o anumita
problema si marea majoritate a oamenilor discuta si isi
dau cu parerea despre ea, atunci ar fi o idee buna sa
creezi si tu continut in baza acelei probleme.

Devii mai relevant pentru audienta ta si dovedesti ca
esti conectat la tot ce se intampla in piata.
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7 - Leagd parteneriate cu alti experti

Sincer, nu inteleg de ce aceasta strategie este atat de
rar folosita, avand in vedere avantajele pe care ti le
poate aduce.

Practic, daca deja ti-ai format o mica comunitate de
urmaritori, atunci poti sa legi anumite parteneriate cu
alti experti din anumite domenii, prin intermediul carora
sa ajungi la audiente noi.

Spre exemplu, daca esti un expert in marketing online,
atunci poti realiza un material video cu un alt
coach/trainer in care sa vorbiti despre cum ar trebui sa
te promovezi ca si coach in Romania.

Creati impreuna mai multe postari despre subiect siin
felul asta va cresteti amandoi audientele.

Acestea au fost cele 7 strategii prin care iti poti creste
numarul de urmaritori pe Instagram.



L1 TIK TOK

Exemple de continut:
-Cum ai inceput ceea ce faci azi?
-Ce rezultate ai in prezent?

-Sa raspunzi la alte comentarii, poti face direct raspuns
video la comentariie lor.

-Distruge mituri si convingeri limitative, trateaza cate
unul per video.

-Exemple de tool-uri care iti fac viata mai usoara in
activitatea ta.

-Diverse recomandari de orice (servicii, produse, locatii,
oameni, carti)-foarte important sa aiba legatura cu ceea
ce faci tu.

-Stiai ca.. din domeniul tau?

-Procese de before and after.

«AHA-uri diverse pe care le ai.

«Minicursuri in parti in care predai ceva.
49.
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-Nu lungi cuvintele, incearca sa vorbesti foarte scurt.
-Poti filma pe bucatele mici.

Fii congruent pe subiectul tau. Nu fa video-uri pe alte
subiecte, deoarece vei atrage o0 audienta gresita. Nu
cadea in capcana “vreau multe vizualizari” si atat.

La finalul fiecarui video trimite-i in bio sa se aboneze la
minicursul tau gratuit si spune-le sa iti dea follow la
cont pentru alte informatii despre subiectul tau.

Pune-le intrebari si interactioneaza cu ei.

Set-up de bazd cum te filmezi:
-Te filmezi portret obligatoriu

-Sunetul sa fie bun (de preferat filmeaza unde e liniste
completa) si optional o lavaliera daca ai Rode
Smartlav+. Se conecteaza cu audiojack in telefon. Daca
nu ai loc de audiojack in telefon este nevoie sa folosesti
un adaptor de audiojack

-Tine telefonul intr-un loc fix, sprijinit de ceva sau
optional un trepied.
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-Primele 2 secunde sunt vitale. Este nevoie sa intri
direct in subiect, fara introduceri.

-Cu cat un om se uita de mai multe ori la video, TikTok
il impinge inainte

-Cei mai importanti parametri pentru viralitate, in
ordinea importantei sunt: timpul de vizualizare, Share,
Salvare, Comment, Like.

-Recomand 2-4 video-uri / zi daca vrei sa cresti masiv.
Nu te uita deloc la cifre la inceput, nu asta e relevant.
-QOrice idee ai, noteaz-o rapid undeva.

-Sa pui text mare pe video cu titlul video-ului.

-Sa fie descriere + hashtag-uri care au legatura cu
subiectul. Incearca sa nu pui hashtag-uri generale, cu

foarte multe cautari.

-Optional, pune melodii in fundal, foarte cu volum incet
sau chiar pe mute, care ajuta la indexare.
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De ce sa postam pe TikTok?

-Poti aduce sute sau chiar mii de abonati cu un singur
video care a prins foarte bine.

-Primesti reach organic foarte mult.

-Oportunitatea asta va dura doar cativa ani. Ulterior, va
fi ca pe Facebook, sa ai nevoie de multe reclame ca sa
ajungi la oameni.

-Multa lume este pe TikTok acum, nu doar tinerii. Si
incepe sa aiba rata de adoptie foarte mare.

-Pe TikTok prind doua categorii de video: amuzament
si educatie. Daca poti sa le imbini, este perfect, dar si
daca faci doar educatie, este extrardinar de bine!

-Este un loc foarte bun unde poti sa testezi concepte in
timp real.

Primesti imediat feedback, sa vezi daca ideea ta este
buna.

Cand ajungi la 1.000 de followers trebuie sa ai in bio
CTA (call to action) spre minicursul tau gratuit. Poti
transforma linkul paginii de abonare cu aplicatia
gratuita BITLYin link mai scurt si sa vezi cati cursanti
dau click pe link-ul tdu din bio.
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II1.2 Viralitatea pe TikTok

E foarte important sa nu lungesti cuvintele si sa vorbesti
scurt si la obiect.

Poti filma si pe bucatele mici, deci nu trebuie sa filmezi
totul deodata!l

Ce e iarasi important: este sa fii congruent pe subiectul
tau, sa nu faci videoclipuri pe alte subiecte, deoarece o
sa atragi o audienta gresita.

Poate ai multi oameni care s-au abonat, dar nu ai
reach-ul pe care ti-l doresti, nu ai interactiunea dorita
inca.

Nu uita ca tu vrei sa faci business cu acesti oameni, de
aceea, nu atrage oameni doar pentru a-ti creste contul
de TikTok.

Un alt aspect important de care sa tii cont: La final de
video, MEREU: CALL TO ACTION!

De exemplu: Dacd iti doresti mai multe informatii pe
acest subiect, dati-mi un follow la cont si vezi ca in BIO
gasesti un mini curs pe care l-am pregaétit special pentru
tine.
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Care sunt pasii pe care ii va parcurge?

iti da follow la contul de TikTok, intra pe profil pe link-ul
din BIO, acolo se aboneaza gratuit sa primeasca un
material consistent pe subiectul respectiv si, in felul
acesta, vei aduna multi urmaritori si multi oameni care
sa-ti vina la newsletter.

Daca tu nu spui la final de video acest lucru, sa stii ca
oamenii nu vor stii de material, iar oamenii pe TikTok
nu te vor urmari cronologic, ei te vad prima oara
“random”.

Poate sa vada un video de la tine si apoi sd nu mai vada
urmatoarele 20 de videoclipuri.

Deci, tu considera fiecare videoclip ca si cum ar fi un
material de promovare pentru abonarea la newsletter si
la contul tdu de TikTok!

De asemenea, un lucru important e sa pui intrebari, sa
interactionezi cu comunitatea ta cand oamenii iti
raspund sau iti lasd comentarii.

in masura posibilitatilor, raspunde-le, interactioneaza
Cu ei, s vada ca omul acesta pe care il apreciaza pe
TikTok este prezent, nu doar face videoclipuri si nu
exista in rest, ci personal isi lasa parerea.

Apropo, ca pe toate platformele, o sa vina si hate.
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Cand primim hate, ne comportam normal, calm.
Nu te certi cu oamenii! Si stii ce e important?
Hater-ul oricum nu va intelege si nu va fi prietenul tau.

Vor vedea ceilalti din comunitatea ta cum raspunzi si
asta conteaza mult.

Deci, tu raspunzi pentru restul comunitatii si e
important sa nu te enervezi.

Oamenii pe TikTok au impresia ca se pot ascunde in
spatele unui profil si mai dau si cu noroi.

Dar tu nu te supara, nu sterge comentariile.

La unele poti sa nici nu raspunzi, dar la cele la care vrei
sa raspunzi, sa raspunzi foarte politicos.

De genul, multumesc, mersi de feedback.
Nu arata chestii agresive inapoi.
Tu nu il vei schimba, oricum, pe omul respectiv. insa

retine: comunitatea ta va vedea cum reactionezi tu la
aceste comentariil
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I11.3 INSTAGRAM

Stories:

Scopul: pentru a arata zi de zi ce faci tu (stilul de viata,
gandirea ta, lucruri educationale)

Durata: 15 sec, 30 sec, 1 min

Sunt potrivite pentru orice nisa.

Frica de a vorbi in stories: trebuie sa te accepti pe tine
asa cum esti.

Testeaza timp de 3 luni cu 5 stories pe zi si apoi
analizeaza rezultalele (cate follows ti-a adus, cati clienti
noi/colaborari) si apoi decizi daca sa mergi mai departe
sau nu.

Frica de reactii negative: inteligenta emotionala si
capacitatea ta de a comunica cu oameni.

Hate-ul nu se poate elimina, dar trebuie sa fi impartial si
ia ce poate fi constructiv pentru tine.

Cum controlezi ematiile inainte sa iesi pe stories?
incepe cu ce iti place sa faci tu, cu lucruri in care tu ai
incredere, le cunosti in schimb, necunoscutul iti va
provoca aceste emotii si frici.

Fii autentic, simplu la vorbit, interesant, cere chiar
feedback urmaritorilor si asta, cu timpul, te va ajuta sa
te familiarizezi cu publicul si cu platforma.



57.

SA GRESESTI ESTE NORMAL, FACE PARTE DIN
EVOLUTIA TAl

Cum intelegi ceiiintereseaza pe oameni si ce nu?
Prin a pune constant intrebari, prin a cere oamenilor
pareri si interactiuni cu tine (sondaje, butonul like, etc).

Idei de cum sa generezi continut pentru stories:
1. Poti genera continut din activitatea ta, hobby-urile
tale, viata ta.
2.Poti genera continut prin a te incadra in contextul
spatiului mediatic, adica iei un context strain si il
comentezi (fdcand asa, inveti cum sa te exprimi,
cum sé sintetizezi, cum sa pui intrebari).

Content planul de stories este ca o lista de idei care
ajuta sa ai in vedere ce ar trebui sa publici intr-o zi, dar
trebuie sa lasi spatiu si pentru improvizatii.

in ce limbaj trebuie sa vorbesti cu oamenii?

Strict cum iti este comod tie, adica, daca iti propui ca pe
contul tau sa aduni top manageri, trebuie sa vorbesti ca
ei, daca vrei sa aduci soferi, trebuie sa vorbesti ca ei,
daca contul este pe baza personalitatii tale, atunci
vorbeste cum iti este natural si 0 sa atragi oameni cu
personalitati/interese ca ale tale.

Castiga stories video, sau cele cu text?
Castiga, in general, story-urile care sunt interesante,
care au intriga, conflict, educa omul, oferd emotii etc.
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Stories video cu subtitrare sunt necesare?

Depinde de publicul tau, daca ei interactioneaza mai
bine la asta si de cat timp vrei sa petreci in a face story-
uri (3/4/5 ore pe zi) sau daca vrei sa fie totul
profesionist, trebuie sa angajezi un asistent care sa faca
acest lucru pentru a fi multe tool-uri de folosit si timp de
dedicat in crearea, planificarea si editarea acestor
video-uri.

Cum faci fata trendurilor si cat de atent trebuie sa le
urmaresti?

Trebuie urmérite cand deja ai un public, o audienta, dar
in primul an de prezenta in online conteaza mai mult sa
depasesti obstacolele.

Cumiii faci pe oameni sa te asculte pana la capat?
Pui intrebari si nu le raspunzi direct. Pune-i si pe ei pe
ganduri, fa-i sa se uite in jur sa iti dea un posibil
raspuns, tu vino chiar si cu dovezi si apoi le poti spune
raspunsul tau. Asta ar putea sa se desfasoare siin
10/15/20 de stories, sau sa fie un subiect care se poate
dezbate in 2-3 zile, aici depinde de creativitatea
fiecaruia.

Ceii oboseste pe urmaritori?

ii oboseste lipsa emotiilor, scandalurile regulate, daca
esti mereu pe negativ sau pozitiv, asta oboseste si
plictiseste. Daca vorbim de personal, e altceva.
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Daca vorbim de profesional este ok sa dai sfaturi si sa
vorbesti de domeniul tau, pentru ca el vine la tine sa se
educe.

Daca omul se plictiseste la continutul tdu inseamna ca
el a crescut sau si-a schimbat perspectiva. intrebarea
este: ce perspectiva are el acum si daca tu o poti
satisface sau nu.

De ce ai nevoie de interactiuni pe stories?
Ca sa apari in fata, sa fii printre primi din feed-ul lui
care apare.

Lui ii apari printre primii in baza interactiunii pe care a
avut-o cu tine (comentarii, link-uri la postari, stories,
etc).

Cum ramai interesant si autentic pentru urmaritori?
in primul rand, s& ramai asa cum esti si sa te dezvolti
odata cu publicul, iar in al doilea rand, sa asculti
publicul tau, sa-l respecti, s& comunici cu el, sa accepti
criticile lui, sa faci concluzii din criticile lui si sa cresteti
impreuna.

Succesul este o consecventa de esecuri.

O statistica spune ca fiecare antreprenor de succes are
in spate minim 7 proiecte/afaceri esuate.
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Antreprenorul nu cunoaste bine contextul, dar poate
sa-si asume riscul, iar specialistii cunosc foarte bine
contextul, dar nu pot sa-si asume riscul.

Odata cu esecul, vor aparea indoielile fata de tine side
ce vrei sa faci, asta este prima faza si poti trece prin asta
cand te impui sa lucrezi.

intrebari care te pot ajuta in perioada asta:
e QOare vreau sarevin la viata de dinainte, de care
voiam sa scap?
e Sunt gata sa accept si sa renunt la asta?

Daca raspunsul este ca vrei si merita s mergi mai
departe deoarece asta este procesul tau de reusita,
atunci asa va creste asumarea.

Daca nu, inveti lectiile din primul esec si pornesti mai
departe, esecul se va repeta pana cand vei intelege
lectiile, se repeta fix pe problema pe care o ai tu, pana
cand o sa intelegi ca limita din primul esec este din nou
pusa la incercare.

Esecul te va duce sa te analizezi, sa iti cunosti limitele,
sa incepi sa selectionezi oamenii potriviti de care sa te
inconjori.
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1.4 CUM LUCRAM IN
FACEBOOK

De ce pe Facebook?

Raspunsul este foarte, foarte simplu: pentru ca tot mai
multi oameni petrec minute in sir, si asta ca sa fiu
blanda, pentru ca foarte multi oameni ajung sa
petreaca ore in sir zilnic socializand pe Facebook.

Atunci e logic c& din ce in ce mai multe companii sau
furnizori de produse/servicii incep sa isi doreasca sa
aiba o prezenta atractiva pe Facebook.

in urma cu multi ani studiam psihologia omului de rand
care isi porneste o afacere de network marketing,

Cineva imi spunea ca daca faci o prezentare a unui
produs sau a unui serviciu, intr-o sufragerie de
exemplu, in sufrageria unui individ oarecare, ar trebui
sa intelegi cateva aspect foarte importante.
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in primul rand, felul in care oamenii isi aranjeaza
mobila in sufragerie, este unul extrem, extrem de
interesant si sunt convinsa ca cei mai multi dintre voi
stiu asta.

Felul in care majoritatea camenilor isi aranjeaza
mobila in sufragerie, fotoliile, canapelele, scaunele la
masa si asa mai departe.

Cum crezi ca sunt aranjate toate elementele de
mobilier?

Ai observat?

Majoritatea oamenilor isi aranjeaza mobilierul in
sufragerie astfel incat sa existe un camp vizual deschis
catre ce?

...Catre televizor.

E adevarat ca in ultimii ani oamenii de afaceri sau
oamenii foarte ocupati au inceput sa elimine televizorul
din casg, insd 99% din oameni in continuare, cand isi
mobileaza sufrageria, isi fac in asa fel mobila incat fluxul
de energie sa fie catre televizor, chiar daca televizorul
este opirit.



63.

lar daca fluxul energetic circula in directia televizor-
ului, iar tu esti in sufrageria cuiva si vrei sa stai de vorba
cu acel om si vrei sa ai toata atentia lui, cea mai
desteapta actiune pe care o poti face este sa te duci sa
te pui in fata televizorului, chiar daca nici macar nu e
pornit televizorul.

Sau vorbim de un flux energetic intr-o incapere, daca te
duci si te pui la 0 masa chiar daca televizorulnu e
pornit, tu beneficiezi de maxim/minim din fluxul en-
ergetic din acea incapere.

Du-te si pune-te in fata televizorului sau pune flip-
chartul in fata televizorului si intreaga dinamica a
incaperii te va favoriza. Sunt convinsa ca are sens pen-
tru tine si ca intelegi cum a fost gandit.

Ei bine, cu Facebook nu functioneaza la fel. Atentia
oamenilor intr-o forma sau alta incepe sa fie in directia
mediilor sociale.

Vrei sa faci ceva, pozitioneaza-te cumva pe mediile
sociale.

Poti sa fii la o intalnire fata in fatd cu omul si sa vezi ca
omul isi verificd Facebook-ul.
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Cred ca tuturor ni s-a intamplat sa verificam Facebook
in timpul unei intalniri sau am avut cameni care si-au
verificat Facebook in timpul intalnirii si in timp ce voi
vorbeati.

Dinamica, fluxul de energie, incepe sa fie in majoritatea
cazurilor, inspre mediile sociale.

Oamenii simt nevoia sa fie conectati unii cu ceilalti non-
stop.

Si lucrul acesta a inceput deja de cativa ani incoace sa
se simta din ce in ce mai puternic, din ce in ce mai mulii
oameni sunt prezenti in mediile sociale.

Daca acum 8 ani gaseam tot mai multi oameni care nu
aveau cont de Facebook, astazi trebuie saii cautam ca
sa ii gasim cu adevarat.

Marea majoritate au deja cont de Facebook.

lar oamenii care au cont de Facebook, pentru ca asta
este foarte important, nu cauta neaparat afaceri, nu
cauta servicii, nu cauta produse, cauta, in schimb, so-
cializare, sunt prezenti acolo in acele medii ca sa se
conecteze unii cu ceilalti, iar asta ii face pe furnizorii de
produse sau de servicii sa isi doreasca intr-o forma sau
alta sa fie si ei acolo.
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Problema care apare este ca foarte multi dintre ei se
afiseaza in acele medii sociale in acelasi fel in care
facem marketing si reclame in mediile clasice,

la televizor sau in presa.

lar publicul nu mai cauta genul acela de prezentari,
cred ca ati observat asta.

Nu mai cauta reclame clasice, publicul nu mai este
atras de genul acesta de reclame mai ales pe Facebook
sau in mediile sociale unde nu pentru asta ne-am facut
conturi.

Nu mi-am facut cont pe Facebook ca s& vad reclame. In
schimb, mi-am facut Facebook ca sa ma simt conectat
cu altii.

Foarte multi furnizori de produse sau de servicii folos-
esc mediile sociale ca un mare acvariu, plin de pestiin
care ei vor sa arunce plasa si sa stea sa astepte ca sa in-
tre pesti in plasa.

Asta se intampla cand facem evenimente pe Facebook
sau campanii platite.

Aruncam niste bani si asteptam sa vedem ce iese. Sie
ok din anumite puncte de vedere, doar ca de laun
anumit punct incolo, la partea de inceput nu
functioneaza.
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Pestii nu vin catre plase care nu ii atrag in niciun fel.
Pesti nu vin catre plase de care nu au mai auzit
niciodata.

O simpla plasa aruncata in marea Facebook nu va
aduce pesti.

Va trebui sa fie o plasa care sa le trezeasca intr-o forma
sau alta interesul si sa le adauge valoare.

Va trebui sa fie, cum imi place mie sa zic, acea plasa pe
care ei o cautau de ceva vreme.

Deci, va trebui cumva plasa construita intr-un anumit fel.
Mie imi place sa folosesc o alta metafora cand vine
vorba de mediile sociale si mai ales de Facebook.

Imagineaza-ti ca esti intr-o incapere cu un miliard de
oameni si da, ai auzit bine, chiar am verificat informatia
asta zilele trecute.

Pe Facebook sunt peste 2 miliarde de utilizatori in acest
moment.

Se spune ca daca Facebook si-ar declara
“independenta”, ar fi tara cu cei mai multi locuitori
in lumea de astazi.
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Doua miliarde de utilizatori pe Facebook.

ins& e o incapere mare, mare de tot si care nu are
lumina.

Acesti utilizatori nu au fizic cum sa lumineze o astfel de
incapere.

Fiecare om isi face lumina in jurul lui atata cat poate, in
masura in care se descurca.

Si fiecare om devine practic vizibil in masura in care
poate si in masura in care el intelege.

Si fiecare om are tendinta, si fiti atenti ca e important
sa intelegem asta, fiecare om are tendinta sa caute cu
privirea acei oameni pe care ii cunoaste si de care
este interesat.

Deci, te afli intr-o incapere intunecata cu privirea la acei
oameni cu care vrei sa te conectezi, pe care ii cunosti si
de care esti interesat.

Acum tu poti sa te ridici pe un scaun si sa urliin gura
mare ca tu faci un curs, sa oferi masterclass-uri gratuite,
ca ai nu stiu ce produs sau serviciu, dar de cele mai
multe ori va fi degeaba, lumea nu te vede, lumea, chiar
daca te vede un pic, nu te stie. In jurul tau este
intuneric, iar atentia lor oricum este orientata in alte
directii, acolo unde probabil este mai multa lumina.
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Ceea ce va trebui sa faci ca furnizor de produse sau de
servicii in mediul online: va trebui sa aprinzi tu, in prima
faza, o lumanare.

Va trebui sa faci asta ca sa se vada macar un metru in
jurul tau, dupa care va trebui sa dai lumina, dupa cum
am zice noi, sa dai putin foc, sa dai o alta lumanare
cuiva din jurul tau pe care l-ai ajutat. sSi tot asa va trebui
sa ajuti un om, va trebui sa ajuti 2 oameni, 3 cameni

si asa mai departe si fiecare sa aiba o lumanare care sa
faca luming, cumva, in jurul tau.

lar scopul tau va fi sa ai un grup de oameni care au
lumanari, lumini sau lanterne in jurul tdu si atunci vei
incepe sa atragi atentia, vei incepe sa atragi privirile
celordinjur.

Se spune ca in afaceri, dupa ce incepi sa ai rezultate si
sa fii bun, incepi sa ai avant si abia atunci incepi sa devii
vizibil, cred ca ai observat asta.

Exact la fel se intampla si in mediile sociale.

Ori ai foarte, foarte multi bani si cumperi 1000 de
lumanari in ghilimele cum s-ar zice, 1000 de lanterne
pe care le aranjezi tu pe jos in jurul tau, ca sa lumineze
inspre tine cu bani si sa faci lumina folosindu-te de bani
si va trebui sa te grabesti, fiindca banii se termina si
lumina se va stinge.
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Si asta este foarte, foarte important si puternic.

Oamenii intentionat lumineaza in directia ta, pentru ca
le-ai adaugat valoare, pentru ca i-ai crescut intr-o for-
ma sau alta.

Oamenii se vor asigura c4, atat timp cat primesc valoare
de la tine, lumina pe care o tin inspre tine nu se va
stinge, iar asta e important de inteles cand pornim la
drum in mediile sociale.

E adevarat ca dacg, de exemplu, stai pe un scauninin-
tuneric si strigi ca esti asociat cu o celebritate, sansele
tale cresc un pic. S-ar putea sa ti se deschida cateva usi
pentru numele unei celebritati, un pic, un pic face lu-
mina in multe medii, insa rapid de tot se va face din nou
intuneric, daca tu nu intelegi partea urmatoare.

Daca tu nu intelegi ca oamenii se vor uita un pic inspre
tine datorita numelui celebritatii si asocierii tale cu
aceasta, insd oamenii sunt acolo pe Facebook ca sa
socializeze, sa primeasca valoare si nu sa li se vanda
ceva.

Oamenii cauta valoare adaugata.

E necesar sa inveti sa le adaugi aceasta valoare.
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Deci, poate céa asocierea cu un brand va face o scan-
teie, o flacara mica de lumina care se va indrepta catre
tine, dar se va stinge repede, daca nu inveti sd adaugi
valoare.

Eu am descoperit puterea mediilor sociale cand Face-
book nici nu exista pe vremea respectiva. in SUA
pornise deja, insa in Romania nu exista.

Aveam un amic mai tanar cu vreo 10 ani care, in timpul
liber, era instructor asistent de dansuri latino.
Lui ii placea sa predea dansuri latino.

lubea sa lucreze la calculator toata ziua, iar seara isi
diversifica putin viata dansand si predand salsa.

Pentru el asta era 0 metoda de a iesi din rutina zilnica.
Problema la momentul respectiv, imi povestea amicul
nostru, in lumea salsa, era similara cu problemele pe
care multi dintre noi le avem in industria dezvoltarii
personale, chiar si astazi.

Stim ca e nevoie de asa ceva, avem un produs sau un
serviciu si stim ca este foarte, foarte tare si stim ca ar
adauga valoare, dar cum aratam asta oamenilor si cum
il gasim pe cei interesati?
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Parte din succesul in munca cu clientii este sa te faci
cunoscut, clientii sa auda de produsul tau.

Nu este suficient sa ai cel mai tare produs sau serviciu
din lume.

Si multi dintre voi stiti asta si ati simtit-o in business-
urile voastre, in afacerile voastre.

Sunt oameni pe lumea asta care, intr-adevar, au niste
produse puternice si sunt altii care castiga toata atentia
cu produse poate de calitate mai scazuta.

Daca ai un produs puternic si inveti si sa te faci vizibil si
cunoscut, succesul iti este garantat.

Acum 13 ani amicul meu de care va povesteam,
aducea in lumea din Romania un stil de dans cu care
romanii nu erau foarte, foarte obisnuiti, care diferea de
dansurile sportive si cele bazate pe coregrafie, era un
fel de dans de societate.

Multi dintre voi stiti ce inseamna salsa, acum 13 ani nu
se stia si atunci amicul nostru avea probleme sa ga-
seasca clienti la cursurile de dans.

Adica incercase si cu afise prin oras, incercase Si cu
reclame la radio si functiona, dar nu functiona in
masura in care el si-o dorea. Si atunci a cdutat solutii in
mediile online.
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La momentul respectiv el a identificat 2 medii puter-
nice in online, Facebook inca nu era in Romania.
Vreau doar sa intelegeti mentalitatea din spate a aces-
tei persoane.

Chiar daca Facebook nu era, erau alte 2 care din pa-
cate astazi nu mai functioneaza, nu mai sunt atat de
raspandite cum erau atunci, dar cred ca ati auzit de

ambele.

Sivreau foarte scurt sa va zic cateva cuvinte despre ele.
Unul din ele erau grupurile de e-mail pe Yahoo, nu stiu
daca ati facut vreodata parte dintr-un grup de e-mail pe
Yahoo, insa la un moment dat, acum vreo 13 ani, erau
foarte, foarte la moda.

Treaba functiona in felul urmator: conform povestirilor
amicului nostru, studentii de la medicina isi faceau un
grup de e-mail pe Yahoo unde anuntau examenele,
informatii despre materii si asa mai depatrte.

Daca aveai ceva de spus care sa le adauge valoare stu-
dentilor de la medicing, cautai grupul de Yahoo al lor si
trimiteai mail catre grupul acela si il primeau cu totii.

Din cand in cand, era cate unul care facea reclama la
ceva care nu avea nicio legatura cu medicina si toata
lumea il injura, toata lumea se enerva.
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Erau altii care spuneau: ,,Vand tevi sau vand suruburi,
cine vrea, eu lucrez cu o firma care vinde termopane” si,
bineinteles, toata lumea se enerva.

Toti urau sa primeasca un e-mail de vanzare de
calculatoare ieftine cand ei erau un grup de studenti la
Medicina.

Cred ca suna cunoscutéa senzatia asta de nervi si cred
ca tuturor ni s-a intamplat sa primim un mail care nu are
nicio legatura cu interesele noastre.

Cred ca daca vreau sa profit un pic de acel canal tre-
buie sa fac lucrurile diferit.

Amicul nostru le trimitea mail-uri de genul:,, Ai obosit de
atata invatat? la o pauza si hai la un dans! Ne adunam
mai multi vineri seara in clubul X pentru o seara de salsa,
hai cu noi! Garantdm ca o sa te deconectezi de la stresul
tau zilnic.”

Acum ce credeti, un astfel de anunt era pe interesul
unora din acel grup?

Cu siguranta!
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Era o reclamé, era o promovare de un produs sau un
serviciu?

Era, dar era cumva facut pe interesul lor, nimeni nu il
putea condamna sau judeca ca a facut un astfel de
anunt pentru c4, cu siguranta, pe o mare parte dintre ei
ii interesa un astfel de anunt si nu era pe bani.

Era, in schimb, ceva ce era pe frecventa lor, era
inghitibil.

Amicul nostru se conecta mai intai cu ei printr-o fraza
de genul: ai obosit de atata invatat?

Le arata ca ii cunoaste, le arata ca ii pasa de ei si ei
mergeau... si i facea sa se simta bine, le adauga
valoare, iar la finalul acelei seri le vindea cursul.

Ar fi putut sa dea un e-mail de genul: cea mai tare
scoala de dans din vestul tarii, organizeaza cluburi noi
de dansuri, nu rata ocazia, fii printre cei mai buni.

Ar fi putut fi un anunt de genul acesta si ar fi fost perfect
adevarat anuntul si poate ar fi functionat la aceia dintre
ei care erau in cautare specifica de asa ceva. lar astfel
de anunturi functioneaza si astazi la cei care cauta
special asa ceva.
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/i

Celor care efectiv stau si se intreaba “unde as putea sa
gasesc un masterclass pe cele 21 de legi?”, apari tu si
spui, “fac un masterclass pe cele 21 de legi, cine vrea?”

Ei vor spune “wow, chiar asta cdutam”, deci poate
functiona, doar ca problema este ca majoritatea
oamenilor nu stiu ce cauta.

Majoritatea oamenilor nu stiu sigur ce cauta.

Noi avem in ziua de azi reclame de ambele feluri uneori,
insd intotdeauna rezultatele cele mai bune le-am avut
cu marketingul focusat pe client.

Al-2-lea lucru pe care |-a facut atunci acest amic, a fost
intr-un mediu social numit atunci Hib.

Astazi nu mai e in forma in care era atunci.
Era similar cu Facebook, insa pentru tineri cu varste mai
mici decat ceea ce vedem astazi pe Facebook.

Rareori vedeai pe Hi5 oameni peste 30 de ani.
Acest amic avea cont si si-a facut o lista cu prieteni
virtuali.

Functiona similar cu Facebook, era cam pe acelasi
principiu.



Si-a pus poze de la dansuri, de la petrecerile de salas,
de la iesirile cu prietenii si a inceput sd dea mesaje pri-
vate.

Fii atent care e cheia.

A inceput s dea mesaje private la fete cu textul
urmator:

,Bund, vad pe profilul tau ca iti place sa te distrezi
cu prietenii. Si eu sunt parte dintr-o super gasca de
oameni extraordinari care iubesc sa danseze salsa.”

Si dadea mesaije la fete cu “Bund, Cristina”, si se lega de
motivul pentru care acele domnisoare erau prezente pe
Hi5: adica socializare, prieteni noi, distractie si asa mai
departe si le construia un anunt pe interesul lor. lar ca
numar, pot sa va spun ca dadea cam 100 de astfel de
mesaje private zilnic.

Zilnic dadea 100 de mesaje private, statea cam 1-2
ore sa dea mesaje. in principiu, mesajul era acelasi cu
copy-paste, schimba numele, se uita pe profil sa vada
daca e vreo poza care iese in evidentd, daca e vreo
poza cu dansuri, daca e ceva care sa aiba legatura cu
ce face el acolo ca sa poata sa se lege de asta, cumva
sa construiasca un mesaj personalizat.
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lar cand cineva ii rdspundea si era interesat, rapid ii
spunea ca daca vine si cu altcineva are si discount, ca
intr-un fel sa o foloseasca pe acea persoana ca un fel
de ambasador al mesajului, al brandului.

Si asa a ajuns sa creeze grupe de elevi la dansuri de
cate 50 de elevi noi in fiecare luna la cursurile platite.
Era in interesului lui sa aiba cat mai multi elevi acolo

si sdiiinvete, sa le adauge valoare, sa ii faca sa se simta
bine si sa plece de acolo cu o valoare addugata ca sa
vina si sa continue sa plateasca din nou luna de luna.

Pe un om poate ca il pacalesti o luna sa iti dea bani, dar
daca nu primeste valoare din ceea ce tu i-ai oferit, este
ultima oara.

Acum, daca tu nu ai timp sa dai 100 de mesaje pe zi Si
vrei sa-ti automatizezi afacerea, iti las link-ul unui Curs
Online care te ajuta garantat, scaneaza codul QR.

Sunt, de exemplu, traineri in Romania la care oamenii
participa o singura data si se lupta non-stop. E pacat, ca
asta inseamna ca nu adauga suficient de multa valoare.

Daca un om a venit la un eveniment de-al tau si a
plecat de acolo cu super valoare adaugata, omul ala va
veni din nou.
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Si asta vrei sa faci, sd adaugi atata valoare clientilor tai,
indiferent ca vinzi training-uri, masini, calculatoare,
oportunitati de business, incat oamenii dia sa vina din
nou si din nou si din nou.

Si un procent mare din ei sa devina clientii fildeli cand
vine vorba de produsele tale.

Oamenii te urmeaza atunci cand esti bun si atunci
cand le adaugi valoare.

Poate incerci sa cauti scurtaturi, de exempluy, in loc sa
trimiti mesaje private, sa faci postari pe canalul
respectiv de socializare, pe profilul tau care sa fie
vazute dintr-o data de cat mai multi oameni.

Adica, sa nu stai 2 ore si sa lucrezi sa dai mesaje, sa
investesti energie in a gasi acei oameni, cumva sa
scurtezi drumul, daca se poate, cu o postare pe care sa
o0 vada oamenii si sa se inscrie ei.

Cred ca toata lumea a incercat o scurtatura, pentru ca si
eu am incercat multe scurtaturi si pot sa spun ca
scurtaturile functioneaza la scara mica.
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Nu subestima puterea mediilor sociale!

Mediile sociale, daca le folosim asa cum trebuie si
investim timpul, energia si resursele asa cum trebuie in
prezenta noastra pe acele medii, ne pot schimba viata,
chiar in mai multe feluri decat ne imaginam poate
acum.

Eu sunt foarte, foarte pasionata cand vine vorba de
Facebook si de mediile sociale, pentru ca in viata mea
au avut un impact extrem de mare.

Vreau sa va spun cateva lucruri extrem de utile in
industrii precum: network marketing, dezvoltare
personald, insa multe dintre ele functioneaza indiferent
de business, iar daca business-ul nu este unul de
training, speaking, coaching in industria dezvoltarii
personale, incercati sa extrageti totusi ceea ce puteti
folosi, pentru ca am vazut foarte multi oameni care au
succes in mediile sociale, cu toate tipurile de business:
de la vanzare de calculatoare, MLM, imobiliare si asa
mai departe.

Astazi piata a evoluat in asa fel incat, indiferent care
este businessul tau, mediile sociale pot sa-l favorizeze.

Orice furnizor de produse sau servicii intelege mai
devreme sau mai tarziu importanta networkingului in
dezvoltarea afacerii sale.
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Cu totii ne dam seama cat este de important sa fim
vizibili si s& cunoastem cat mai multi oameni noi,
oameni de calitate, oameni fericiti, oameni cu care
ulterior s ne putem conecta si sa lucram impreuna.

Cu totii vrem sa facem asta, indiferent de business.
Oamenii noi ii cunoastem intr-un singur mod, de cand a
inceput pandemia.

ii cunoastem virtual, online, pe mediile sociale.
inainte de pandemie puteam cunoaste oameni Noi Si
pe la diverse evenimente live.

Nu vreau sa vorbesc foarte mult despre evenimente
live, dar vreau sa le leg de mediile sociale si vreau sa
intelegem un aspect foarte, foarte important.

Oamenii merg la evenimente live, multi dintre furni-
zorii de produse sau servicii si ganditi-va daca ati fost
vreodata la un eveniment de networking de orice fel.

Oamenii se duc la evenimentele live ca sa arunce cu
cartile de vizita in toate directiile, si sa se laude cu ceea
ce fac ei, cu valoarea lor si sd incerce sa impresioneze
cat mai multi oameni, lucru care le iese rar.

Cred ca au venit multi la un eveniment sa va dea cartea
lor de vizita si sa va spuna cu ce se ocupa ei.

Oamenii astia vin sa se bage in seama, mai pe
romaneste, cu un produs si v-au povestit ce chestii
faine fac ei.
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Acum, du-te la evenimente, (atunci cand se va putea)!
E super important s& mergem la evenimente.

La evenimente de networking, de business, de
socializare indiferent de mediu.

Acolo unde sunt oameni, mai ales oameni de business,
vrem sa fim si noi.

Vreau sa merg la toast masters, vreau sa merg la
Business Days, vreau sa merg la Rotary, vreau sa merg
la 28 Lions, vreau sa merg la BNI, oriunde sunt oameni
de business vreau sa merg si eu.

Dar vreau sa merg cu alta atitudine.

Si daca intelegi asta, vei face o diferenta majora fata de
ce fac majoritatea oamenilor.

Nu merge sa dai carti de vizita!

Mergi ca sé iei carti de vizita!

Repet, mergi ca sa iei cartile de vizita de la totil

E adevarat ca uneori primesti mai usor carte de vizita
daca o dai pe a ta mai intai si omul ti-o da din politete,

dar vrei sa o iei pe a lui, nu sa o dai pe a ta vorbind
despre tine.
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Vrei sd mergi la evenimente, cluburi de antreprenori cu
O singura intentie: sa pui intrebari deschise despre €i,
sa ii lauzi pe ei si sa le iei cartea de vizita.

Orice om pe care l-ai intrebat, curios fiind, despre ce
face, cu ce se ocupa si ai fost interesat, ai pus intrebari
si la final ii spui ca ai nevoie de o carte de vizitg,
deoarece chiar ti-a placut ce ai auzit.

Omul ala iti va da o carte de vizita, nici nu ti-o va cere pe
ata.

Si nu trebuie sa i-o dai tu pe a ta, ca nu e despre tine.

Lasa-l cu un gust placut legat de tine si pleacéa de
acolo.

Si unii vor spune “pai bun, si dupé aia cum stie sa dea
de mine, cum stie cine sunt, cum stie cine am fost? ca

= I

eu nu pot sa il sun dupa aia, sa ma bag in seama”.

Poate ca poti, poate ca nu poti, depinde de tine si de ce
fel de om esti, insa ceea ce eu va spun functioneaza si
in cazul unei introvertite ca mine.

Ganditi-va ca unii sunteti foarte sociabili si sunati
oamenii pe care i-ati cunoscut o singura data la

evenimente.

Eu nu am putut sa fac asta la inceput.
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Eu, cand vorbeam cu un om, nu puteam sa ma uit la el
in ochi, ma uitam in jos.

Se intampla.

Sunt oameni care sunt genul asta de oameni, poate
unii dintre voi aveti o jend in a suna camenii pe care nu
ii cunoasteti relativ bine si ce va spun eu aici va
functiona si pentru voi, va garantez!

Poti fi dintre cei mai introvertiti oameni existenti, ceea
ce poti face este sa pui intrebari, sa fii interesat si sa iei
cartea lui de vizita.

Pur si simplu, sa pui intrebari la un eveniment la care au
fost 100 de oameni.

Daca pot pleca cu 80 de carti de vizita, eu ma consider
super de succes la evenimentul respectiv.

Pentru mine, sa plec cu peste jumatate din cartile lor de
vizita este ceva fantastic.

Dupa care, fiti atenti aici ca treaba devine serioass,
ajung acasa si in seara aia il caut pe Facebook sau pe
LinkedIn si ii trimit invitatii de conectare.

Nu e-mail, o invitatie de conectare pe Facebook sau
Linkedin.
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De ce nu e-mail?

Pentru ca pe Facebook si LinkedIln ma vede si isi
aduce aminte de discutia pe care a avut-o cu mine la
eveniment.

Ma vede, stie cine am fost, si ca am discutat in seara aia,
se umple iar emotional cu sentimente calde legate de
mine, lui i-a placut de mine, omul ala a plecat de acolo
cu un gust placut legat de mine, care in urmatoarele
zile ii va trece oricum... dar daca seara primeste o
invitatie pe Facebook de la mine sau pe LinkedIn, ma
vede, isi aduce aminte de conversatia noastra placuta
pe care am avut-o impreuna si ce crezi ca o sa faca?

imi da accept pe Facebook, imi accepta (in ghilimele)
prietenia.

iti garantez, peste 80% din oameni daca te-au
cunoscut, te-au recunoscut in ziua aia si le-a placut de
tine, vor da accept pe Facebook, chiar daca sunt foarte,
foarte fixati sa aiba in lista lor de Facebook doar
oameni pe care ii cunosc.

Deja pe tine te cunoaste si iti va accepta relatia pe
Facebook. Va vedea din nou numele si va vedea poza
si chiar din momentul ala sunteti conectati online.

Sa zicem ca mergi la un eveniment de networking,
mergi la o intalnire Lions Club sau Rotary sau BN|,
cati de acolo crezi ca au un cont de Facebook?
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Poate ca nu 100%, dar esti de acord ca peste 80% vor
avea cont pe Facebook, nu?

Stii sa dai search acolo sus la Facebook. Daca pui
adresa de e-mail a omului, Facebook il cauta dupa
adresa de e-mail si iti apare direct profilul lui de
Facebook, daca e cu acea adresa de e-mail, nici nu
trebuie sa il contactezi, poate il cheama Popescu si
sunt 100 de Popescu lon pe Facebook.

Daca pui cu copy-paste adresa de e-mail in Facebook
acolo sus, din start, ti-l aduce pe cel pe care il cauti tu,
daca are cont de Facebook facut cu acea adresa.
Este ceva fenomenal.

S-au gandit si altii la treaba asta, nu doar eu si poti sa le
dai cerere de prietenie tuturor celor pe care i-ai
cunoscut si functioneaza si cu numarul de telefon si cu
adresa de e-mail.

Eu fac asta foarte des si, fii atent aici, nu le dau cerere
de prietenie doar lor.

Cand cineva imi accepta cererea de prietenie, eu duc
asta si mai departe.

Ma uit in lista lui/ei de prieteni si vad cine imi atrage
atentia siii dau cerere de prietenie si la persoana
respectiva.
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Desi nu il/o cunosc si nu ne-am vazut niciodata.

Pentru ca daca tu mi-ai acceptat cererea de prietenie si
mie mi-a placut de tine la eveniment, te-am simtit ca un
potential colaborator.

Probabil cd oamenii din jurul tdu sunt ca si tine,
probabil ca oamenii pe care tu ii ai pe Facebook sunt
genul tdu de oameni si as vrea sa ii am in lista mea de
prieteni si pe ei.

lar daca trimit o cerere de prietenie unui necunoscut,
unul dintre lucrurile pe care omul ala il cauta este sa
vada daca avem prieteni comuni.

Si deja te vede pe tine ca prieten comun, pentru ca tu
mi-ai dat deja accept, in momentul in care trimit unui alt
prieten de-al tau cerere de prietenie el vede ca te avem
pe tine ica prieten comun si cei mai multi imi vor da
accept din start.

Poate ca unii te vor intreba “cine e asta/asta” situ ce le
vei raspunde?
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Ce crezi ca le va raspunde un om care ti-a dat accept in
seara in care te-a cunoscut la un eveniment de
networking, in care numai el a vorbit despre business-
ul lui si nu te-ai laudat si nu ai vorbit despre tine si nu ai
facut pe desteptul si nu ai fost arogant si l-ai lasat cu un
gust foarte placut?

Cand un prieten de-al lui il intreaba: ,,Mai, cine e
asta...?” 0 sa spuna ceva pozitiv, 0 sa spuna ceva de
genul: ,Mai, nu imi e foarte clar, dar e o tipa misto, am
cunoscut-o la un eveniment si pare de treaba” si e
suficient pentru un om ca sa iti dea accept la o cerere

de prietenie.

Asa imi construiesc o lista de prieteni de calitate,
care la randul lor participa la evenimente si inteleg
importanta networkingului.

Eu am facut asta de doua ori in viata.

Oamenii din listd care nu mai corespund obiectului tau
de activitate trebuie stersi, ca sa poti sa adaugi
prieteni noi in lista de Facebook.

Si daca ai deja 5000 de prieteni in lista ta,

s-ar putea sa vrei sa faci asta, s-ar putea sa vrei sa te uiti
un pic pe Facebook in lista ta si sa te gandesti care din
acei oameni nu corespund cu directia in care tu mergi

de acum incolo.
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Eu sterg chiar si acum oameni.

Ma uit, sterg, ma uit, sterg cand simt cd m-am apropiat
de 5000 de prieteni, imi aloc 1 ora intr-o anumita zi si
sterg 100 sau 200.

Sterg periodic prieteni de pe Facebook cu care simt ca
nu ne potrivim, ca sa nu mai vorbim daca posteaza vreo
prostie sau daca imi da invitatii la jocuri, la Candy Crush
sau la chestii de genul asta, ii sterg atunci pe loc, nici
nu stau la discutii.

Dar sunt convinsa ca si tu ai prieteni care poate nu te
deranjeaza si stau acolo in lista si ocupa loc dar nu sunt
genul de oameni cu care ai vrea sa interactionezi la un
moment dat.

Siam grija sd am o lista de Facebook cat mai orientata
pe ceea ce eu fac, dupa care ma mut efectiv in online.

Ce facin online, ce fac pe Facebook, ce fac pe
LinkedIn?

Networking, networking, networking.

Mediile sociale sunt ca un eveniment mare de
networking.
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Douda miliarde de oameni intr-o incapere pe intuneric.
Tu ai o lumanare, ai un pic de lumina in jurul tau.

Cine e langa tine, te vede.

Cine se uita inspre tine, te vede.
Ce faci?

Te bagi in seama.

Logic, dar te bagi in seama cu cap, adica deschizi
comentarii cu cap.

Si cum faci asta?

in primul rand, inainte sa atragi atentia, poate ca la

unii dintre prietenii nostri ai observat si probabil esti de
acord cu mine: inainte sa faca lumina in jurul lor si sa
fie vazuti, poate ar fi bine sa se uite cum arata.

Poate cd inainte sa isi faca reclama pe Facebook sau sa
devina vizibili pe Facebook, ar fi bine sa se uite cum
arata pe Facebook.
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Adicj, asigura-te ca imaginea ta online pe Facebook
este si aratd asa cum vrei tu sa fie.

Pentru cd oamenii vor incepe sa se uite la un moment
dat inspre tine si trebuie sa te intrebi ce vor vedea.
Felul in care arati, corpul tdu in online este dat de
profilul tdu de Facebook, pagina ta de Facebook.

Felul in care arata pagina ta de Facebook este felul in
care oamenii te vor vedea pe tine.

Pentru cj, fii atent, vorbim de oameni care nu te cunosc
neaparat, ei nu stiu ca tu esti de treaba.

Ce descriere ai pe profil? Oamenii vad descrierea pe
care o ai tu pe profil, ce poze ti-ai pus pe profil, ce
mesaje de status ai pe profil.

Tot ce apare pe profilul tau de Facebook este
costumul pe care tu il porti si felul in care arati cand
vrei s atragi atentia.

Tot ce apare, tot ce se vede pe profilul tau reprezinta
elemente ale costumului tau, cravata, butonii si asa mai
departe.

Toate astea sunt postarile, pozele, tot ceea ce tu puila
tine pe Facebook.
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Vei dori sa atragi atentia. Si oamenilor carora le atragi
atentia vor intra pe pagina ta sa vada cine esti.

Le-ai atras atentia cu ceva si vor sa vada cine esti.
Ce vede?

- vede poza cu cainele, cu pisica
- vede poze cu tine in pijama sub bradul de Craciun
- vede poze cu tine in chiloti la plaja

Ce vrei sd vada?

- vrei sa te vada transpirata la sala, muncind
- vrei sa te vada construind o afacere
- vrei sa te vada adaugand valoare

Toate sunt alegeri. Toate sunt alegeri si decizii pe care
va trebui sa le iei .

Eu nu spun ca una e mai buna decat alta, sunt alegeri si
decizii pe care va trebui sa le iei la un moment dat tu.

Profilul tdu de Facebook va trebui sa fie orientat spre
business-ul tau principal si nu spre hobby-uri. Oamenii
trebuie sa inteleaga de la tine de pe profil care este
cariera ta, sa stie in ce directie pot sa stea de vorba cu
tine.
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Omul trebuie sa simta de pe profilul tau in ce directie
l-ai putea ajuta, asa ca ar fi bine sa iti ,,schimbi
costumul”.

Daca pana acum erai intr-un costum, eu stiu, poate ca
de dans, acum ar trebui sa iti pui poate un costum de
afaceri.

Sper ca are sens ce spun eu.

Nu inseamna ca una e mai buna sau mai proasta, ci pur
si simplu, fii atent care e costumul pe care il porti in
online, pentru ca oamenii vor vedea.

Ei nu stiu ce faci tu, de fapt, in timpul tau liber sau de
business.

Eu am decis cad mediile sociale sa fie pentru mine mai
mult decat medii de networking, sa fie medii de
business, sa fie medii de a construi.

Contrar a ceea ce fac altii, astazi la mine pe Facebook,
cand intri te prinzi rapid de tot ceea ce fac:

- te prinzi cu ce ma ocup

- te prinzi ca nu sunt singura si buna de agatat
- te prinzi ca iubesc sa fiu printre cameni

- te prinzi ca industria mea este industria unui
business facut flexibil
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Astazi, cand intri la mine pe Facebook, te prinzi de ceea
Ce vreau eu ca tu sa te prinzi si asta este foarte, foarte
important.

\/ezi ceea ce vreau eu ca tu sa vezi.

Si eu merg in concedii si eu stau pe plaja si eu stau sub
bradul de Craciun si eu poate am caini si pisici acasa pe
care poate le iubesc si asa mai departe.

Sunt convinsa ca si tu le ai, sunt convinsa ca stii ca si eu
le am daca te gandesti un pic, dar nu sunt convinsa ca
atentia ta trebuie sa fie legata de aceste lucruri cand
intri pe profilul meu de Facebook.

Profilul meu de Facebook este cartea mea de vizita in
mediile online.

Nu cred céa cineva pe cartea de vizita pe care o da la
intalnirile de networking isi pune poze cu el de la mare
sau cu pisica lui sau cu catelul sau cu fiecare expresie a
fetei pe care a facut-o copilul lui si de care e foarte
mandru.

Si cu totii avem astfel de elemente in viata noastra de
care suntem foarte mandri si e ok sa le avem.

Trebuie sa ne gandim pentru ce folosim Facebook si
crede-ma, n-ai fi primul care te-ai gandi sa iti faci doua
profiluri de Facebook.
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Sfatul meu este: daca faci asta, nu denumi profilul
personal cu numele tau.

Denumeste-| cu ceva ce sa nu poate fi gasit si lasa
profilul de business cu numele tau, pentru ca asa vei
cauta alti oameni, te vor cauta si oamenii pe tine.

Si 0 persoana care te cauta dupa nume pe Facebook si
gaseste profilul tau personal, iti trimite cerere de
prietenie pe acela, pentru ca nu stie de altul.

Apoi, tu vei fi nevoit sa nu i-o accepti, iar daca o accepti,
il bagi pe omul acela intr-o lume a ta la care nu ai dori
sa aiba acces.

Deci, dacéa te cheama Popescu lon (si cand spun
pagina publica nu ma refer la pagina publica de lineuri,
ci la profil din acela cu cereri de prietenie cu tot
tacamul) un profil de business Popescu lon si alt profil
care sa se numeasca P. lon personal sau ceva care sa
fie doar cu prietenii apropiati, pentru ca nu vreau sa fiu
gasita dupa profilul meu personal.

Deci, profilul meu de Facebook nu va spune la nimeni
ca eu sunt chimista, desi sunt, nu va spune ca

sunt jurista, desi sunt, nu va spune ca eu am masina
visurilor mele, cd mi-am renovat casa visurilor mele,
desi e adevarat si asta.
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in schimb, daca te uiti pe profilul meu de Facebook, va
sSpune exact ceea ce vreau eu sa stii despre mine sia
fost intentionat creat in acest scop.

Mi-am pus si poze de pe plaja, dar mi-am pus poze

de pe plaja care nu deranjeaza pe nimeni, sunt perfect
neutre si sunt foarte potrivite pentru o femeie de
business.

Practic, intrebarea este ce vad eu pe un profil: un
profesionist adevarat in ceea ce face sau vad un om
normal, cu familie, care merge in concedii, care petrece
timp cu cei dragi, care socializeaza online?

Ambele sunt perfecte, ambele sunt ok, poti sa spui nu,
nu ai inteles, Facebook este pentru familie, pentru
socializare cu prietenii si asa mai departe si e perfect
ok.

Dar un profil de genul asta nu te va avantajain
business, te va avantaja in relatiile tale cu prietenii.

Mama mea ma suna de multe ori sd ma intrebe ce mai
facem, pe unde mai suntem, cum ne distram si ii
spunem: “Uita-te pe Facebook pe unde suntem ca vezi
check-in-urile!” si asa s-a obisnuit si spune: “Bun, dar nu
pui 0 poza de la mare?”.

Ba da, 0 sa pun, eu cu sotul si cu fetele.
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Cumva, chiar daca punem o poza de la mare, o punem
in asa fel incat sa o legam si de ceea ce noi facem.

Pentru ca tot ceea ce fac pe Facebook si felul in care
arat vreau sa directioneze fluxul energetic catre ceea
ce eu fac.

in al Il-lea rand, este foarte, foarte important cum
relationezi cu oamenii pe Facebook, unde esti acum,
cine sunt prietenii tai, in ce grupuri esti.

Degeaba ai poze cu tine pe la evenimente, cu tine la
firma, cu tine in costum, cu tine adaugand valoare,
daca tu dai like de exemplu la pagini cu ‘fete goale’ sau
esti membru in grupuri cu denumiri bizare sau ai
prieteni care iti posteaza pe wall, pe perete, mesaje
vulgare.

Cred ca cu totii am fost nevoiti sa stergem macar
odata un mesaj de pe peretele nostru de Facebook din
partea unui prieten.

Si eu am facut asta si chiar am scos prieteni din lista din
cauza asta.

Toate lucrurile astea conteaza si ne construiesc
imaginea in online. Am s4 iti dau un exemplu
concret din viata mea.
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Una din prietenele mele cele mai vechi, am fost colege
mai bine de 10 ani, am crescut impreund, ne jucam
impreuna pe vremea cand aveam, vorba aia, 11-12 ani,
este una din prietenele mele cele mai vechi din lumea
asta, a luat-o in viata pe un drum total diferit de mine.

Are o filozofie de viata pe care, eu personal in
momentul dsta nu o simt, nu o agreez. Ea face postari
zilnice si face evenimente la care isi invita toata lista de
prieteni si mi-e drag de ea, nu o judec.

Dar, personal, nu vreau sa fiu invitata la genul acesta de
evenimente, pentru ca nu ma identific cu cei care merg
acolo si cu ce se discuta la evenimentul acela.

Nu spun ca cei care se duc acolo sunt rai si eu sunt
buna sau ca eu sunt superioara si ei inferiori, nici vorba
de asta.

Sunt doar oameni care cred si simt altfel decat cred si
eu.

Mai mult, nu vreau sa dau share la mine pe pagina ca sa
O ajut sa promoveze astfel de evenimente. Eanu a
inteles asta si a inceput sa isi distribuie postarile de
promovare pe profilul meu.
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Sau imi dadea tag in tot felul de postari la tot felul de
invitatii si a trebuit sa o scot din lista de prieteni de pe
Facebook.

De mai bine de 4 ani nu mai suntem conectate pe
Facebook.

Mi-e drag de ea, daca vrea sa iesim in oras la un suc sa
mai povestim ce mai face, iesim pentru ca nu am sters-o
din viata mea, am crescut impreund, repet, dar de pe
Facebook am sters-o.

Ainteles ca pentru mine Facebook inseamna mai mult
decat un loc in care petreci timp cu prietenii si ca nu
am simtul umorului cand vine vorba de postari pe
Facebook.

Ainteles asta. Nu poti sa postezi chestii umoristice la
mine pe Facebook care, intr-o forma sau alta, sa
dauneze activitatii pe care eu o fac.

Eu personal, iau foarte in serios activitatea de acolo.
Pentru mine Facebook nu e o pagina de socializare

intre prieteni in care facem glume, poate pentru altii
este.



Unul din mentorii mei, Paul Martinelli, a scos-o din lista
de Facebook pe sora sa.

A scos-0 pe sora lui din lista de prieteni pentru ca
punea poze pe Facebook cu el in pijama in dimineata
de Craciun, la mama de acasa sub brad.

Si a rugat-o sa nu faca asta si ea nu a inteles, a spus
.Cum, nu, atunci de ce ti-ai facut cont de Facebook?.
Simama are cont de Facebook si vrea sa vada pozele de
acolo. Sivarul care nu a fost de Crédciun vrea sa vadd

" si asa mai departe.

Si Paul i-a spus ,nu...” si a scos-o din lista de prieteni.

Deci, relationdm pe Facebook, dar relationam cu cap.
Cui dai like-uri, ce comentarii faci.

Daca dai like cuiva din lista ta de prieteni, o parte din
prieteni vor vedea cui i-ai dat tu recent like.

Oamenilor din lista ta de prieteni le va aparea la un
moment dat pe wall cu cine interactionezi tu si fiti
foarte atenti cu cine si cum relationati, pentru ca asta
conteaza.

Si hai sa iti spun ce fac eu.
Doua lucruri foarte, foarte importante.



1. Permanent incerc sa adaug valoare.
2. Permanent plantez seminte.

Si ce vreau sa spun cu asta?

Din punctul meu de vedere, orice interactiune pe
Facebook are 1 din 2 obiective:

- S8 intareasca o relatie existenta.
- S8 construiasca o relatie noua.

Sivezi tu, nu vorbesc de vanzare de produse sau
servicii, ci vorbesc de marketing.

Sa intaresc o relatie... o relatie existenta sau sa
construiesc o relatie noua.

Practic, sa fac mai multa lumind in jurul meu.

Orice interactiune pe Facebook: dacad am dat like, daca
am dat comment, o fac ca sa fac mai multa lumina in
jurul meu, intr-o forma sau alta.

Da, sunt om si poate ca 10% din timpul meu de pe
Facebook este si pentru a da like la poze din concedii
sau poze cu copii, pentru ca nu intotdeauna ma pot
abtine. Avem cateva colege in echipa care au niste
copii de imi vine sa ii mananc cand ii vad.
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Adica pui o poza cu un copil, simt nevoia sa ii dau like
sau comment, dar incerc cumva sa proportionez asa
cum trebuie activitatea mea pe Facebook.

lar majoritatea like-urilor sau comment-urilor pe care eu
le dau la postari, sunt la postari care au legatura cu
industria in care activez eu.

Deci, 90% din timp ma veti vedea dand like sau
comment la postari care au legatura cu cresterea, cu
businessul, cu autopromovarea.

Mai ales cu mult inainte de a cere ceva acelor oameni
sau a incerca sa le vand ceva, construiesc mai departe
relatii cu oamenii din lista mea de prieteni, care au
activitati in aceste zone.

NU CERE NIMIC PANA NU Al CASTIGAT DREPTUL DE A
O FACE.

Si cand spun cere, ma refer sa cumpere un produs sau
un serviciu.

Adauga-le valoare constant, iar ei iti vor da dreptul sa le
vinzi.
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Daca tu vei construi conducta asta cu cap, intr-un mod
intentionat si strategic, cand va fi momentul potrivit, vei
putea afirma ca s-a spart conducta, iar rezultatele te vor
lua pe sus, iti garantez. Avem deja colegi in echipa
noastra care au simtit asta pe propria lor piele.

Construieste conducta asa cum trebuie si apoi ea se va
mairi si fluxul de rezultate te va lua pe sus de-a dreptul.

Deci, inainte sa incepi sa vinzi sau sa promovezi ceva,
adauga valoare, castiga-ti dreptul de a le vinde si fii
intemeiat cu ceea ce faci pe Facebook.

Aloca-ti doua ore pe zi, timp in care sa stai pe
Facebook.

De foarte multe ori stam pe Facebook fara sens, la
semafor, in timpul intalnirilor, apare ceva-dam like.

Nici nu stim ce facem, suntem cat se poate de haotici in
prezenta noastra sau in activitatea noastra pe
Facebook.

Directioneaz-o, focalizeaz-o, aloca-ti doua ore intr-o
anumita zi in care asta faci, intri pe Facebook, te uiti la
tine pe wall si cauti postari congruente cu ceea ce tu
faci si acelora le dai like, comment si asa mai departe.
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Trebuie alocat timp zilnic, intentionat, in care dai
like-uri la postari cu cateva distribuiri care sunt in zona
ta de activitate si nu o sa dati like la cum isi construieste
nu stiu care amic casa sau care si-a scos cainele la
plimbare...

Daca relatia este si in afara online-ului, atunci daca
amicul vostru isi va pune o0 poza de la nuntaii vei da
like pentru ca il vezi si in afara Facebook, in cercul
vostru de prieteni.

insa altfel pe online voi trebuie s3 fiti focusati pe
business.

Eu am invatat sa fac treaba asta si m-a ajutat foarte,
foarte mult.

Dar cum addugam valoare celor din lista noastrg, ca
despre asta este vorba?

Adaugam valoare, construim relatii, plantam seminte.

CUM ADAUG VALOARE?

A adauga valoare poate avea mai multe fete:

Nr. 1: D4 like la postéarile celor din lista ta. Da like, dar da
like la postarile care pe ei ii pozitioneaza la un nivel mai
inalt decat sunt ei in acel moment.
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Adica da like la postarile cu citate care te-au
impresionat, cu evenimente la care au participat, cu
oameni sau mentori de valoare pe care ei i-au cunoscut
Si si-au pus poze, cu ganduri personale care le fac
cinste.

Pentru ca sunt oameni care isi pun ganduri personale
pe Facebook si sunt ganduri constructive, dau like la
asa ceva.

Nu dau like, si cu litere mari, NU DAU NICIODATA LIKE
la postari cu frustrari, cu necazuri, cu nervi in trafic sau
cu poze care nu le fac cinste.

Nu dau like la asa ceva. Intentionat nu dau like.

Poate ca ma umfla rasul la o postare de genul acesta,
poate cd ma distreaza, poate ca e amuzantg, poate ca
ce a patit el in trafic este foarte distractiv.

Nu voi da like la asa ceva, nici comment.

Nu fac acord cu limitarile lor si nu sustin mediocritatea.
Sub nicio forma nu sustin postarile mediocre.

Cand dau like la ceva, vreau ca like-ul meu sa il ridice
pe acel om din lista mea, sa-l faca sa se simta mai bine.
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Nr.2: Vreau sa il ajut sa dea el mai multa energie intr-o
directie constructiva.

Daca toata lumea care ar posta chestii constructive

ar avea 500 like-uri la postare si cand posteaza cum o
vanzatoare la magazin l-a furat si nu i-a dat restul cum
trebuie, ar avea doar 2 like-uri, lumea ar deveni din cein
ce mai bung, credeti-ma.

Vreau sa dau like-uri la lucrurile constructive si pozitive,
sa il/o incurajez sa posteze mai multe de acest fel.

Daca oamenii dau like-uri la lucruri negative, cei care
le-au postat vor cauta instinctiv, fara sa isi dea seama,
sa posteze mai mult din acelea, pentru c4, vrand
nevrand, vanam like-uri, vrem cat mai multe, si atunci
vrand nevrand, asa au aparut ziarele de scandal, fiindca
erau clienti mai multi care cumparau cand erau
scandaluri.

Asa apar postarile de scandal, fiindca au multe like-uri.
Asa apar poze cu fete dezbracate, fiindca ai pus o poza
in chiloti si ai strans 10.000 like-uri.

Vrei data viitoare sa pui o0 poza in chiloti, nu in costum
de business si foarte, foarte multe cazuri de genul
acesta.

Niciodata nu voi da like la asa ceva.
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Poate ¢4, din cand in cand, am o exceptie sau doua in
care cunosc persoana respectiva sau am fost cu ea
cand i s-a intamplat situatia respectiva si vreau sa dau
un comment, un comment poate constructiv la situatia
negativa pe care ea a expus-o.

incerc sa nu dau like. Poate dau un comment, poate
pun un emoticon din ala de nervi pentru ca acum
Facebook ne-a ajutat si cu alte tipuri de emotii, nu doar
like-uri.

Poate ii dau altceva, nu ii dau like, dar incerc pe cat
posibil sa nu incurajez decat cresterea si fluxul energiei
intr-o directie constructiva.

Cred ca toti ne uitam cine ne-a dat like la o postare.
Cine nu recunoaste, ori nu stie cum sa se uite, ori nu are
O prezenta puternica pe Facebook, insd 80% din
oameni se uita sa vada cine le-a dat like.

Si se uita si ce vad? - te vad pe tine printre cei care

le- au dat like si daca nu te cunosc personal, fiti atenti
aici ca devine serioasa discutia, daca nu te cunosc
personal, daca la toate postarile de crestere, ori de
valoare adaugats, tu esti prezent cu un like, oamenii
mai devreme sau mai tarziu, vor intra pe profilul tau sa
vada cine esti.

Un om care periodic iti da like la ceva, iti castiga
atentia, si vei intra s te uiti cine e.
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Gandeste-te ce se intampla cand ei intra pe profilul tau,
tu fara sa platesti niciun ban, ai obtinut deja mai mult
decat mii de firme care platesc bani grei.

Ai obtinut atentia lor. Dupa care, procesul de adaugare
de valoare continua cu comment-uri.

Dau like-uri.

Like-urile sunt la un buton distantd, comment-urile
poate dureaza un pic, pentru ca trebuie sa gandesc
ceva.

Dau comment-uri din cand in cand, dar in aceleasi
conditii, situatii sau postari de crestere.

Avantajul unui comment fata de un like este faptul ca
un comment poate provoca un reply din partea lui, iar
daca i-ai dat un comment, iar el ti-a dat un reply, deja
aveti o conversatie, deja sunteti intr-o relatie.

Poate nu va cunoasteti deloc, poate nu v-ati vazut
niciodata fata-in-fata, poate sunteti conectati doar pe
Facebook, deja aveti o relatie.

Comment-urile sunt mai vizibile si mai puternice decat
like-urile.

Sunt mai rare, oamenii le observa mai bine.
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Eu fac asta si cu oamenii pe care nu ii cunosc deloc, dar
mi- ar placea sa ii cunosc la un moment dat si pot sa imi
devina clienti sau parteneri.

Le dau comment-uri din cand in cand.

Dar un om cu care ai o relatie de like-uri, comment-uri si
asa mai departe, va vedea postarile tale viitoare mai
ales pe wall-ul lui, pentru ca Facebook are de obicei
tendinta sa ne puna pe perete, pe wall, acele postari ale
prietenilor nostri care sunt pe interesul nostru.

lar cei cu care interactionezi cel mai des au prioritate in
ceea ce iti apare tie pe wall.

Deci, daca ai un prieten cu care vorbesti zilnic intr-o
forma sau alta, iar el posteaza ceva, probabilitatea e
mare ca tie sa iti apara pe wall, plus ca poti sa ai postari
care au 400 de like-uri.

Poate nu la inceput, dar in timp le vei avea, dar numai
20 de comment-uri si cei care ti-au dat comment vor
sari mai puternic in atentia ta, decat cei care ti-au dat
like-uri.
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Deci:

e Like-uri

e Comment-uri

e Urari pentru ziua de nastere

Scrie-le ,la multi ani” si foloseste numele lor in mesaj
privat.

Atentie, nu pe wall, nu acolo unde iti propune
Facebook sa le scrii atunci cand vezi lista cu sarbatoriti.
Vezi lista cu sarbatoritii, tine mouse-ul pe €, se
deschide o fereastra mica, care are o casuta de mesa;j,
trimite-i mesaj privat si foloseste numele lui acolo.
Spune-i “La multi ani, Maria, mult succes in ceea ce
facil”.

Sa vada ca nu ai luat cu copy-paste o urare de la mulii
ani si ai trimis-o la toata lumea.

Trimite-i un mesaj personalizat sa vada ca ai investit

3 -5 secunde din viata ta pentru ea/el, s vada ca i-ai
dat energie timp de 3 secunde si deja esti mai in fata
decat 90% din oamenii din viata lui.

Mai la inceputuri, le uram oamenilor - la multi ani fericiti-
atat. Pana cand cineva mi-a spus - parca ati luat cu
copy paste, si chiar asta am facut, luasem cu copy
paste, si atunci mi-am dat seama ca se simte, se simte
cand este un mesaj impersonal.
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Oricum e mai bun decat sa nu trimiti deloc.

Mai bine trimite-i asa cu copy paste si totul impersonal,
decat sa nu ii trimiti deloc, dar mai bine pune-i si
numele.

Nu trebuie s& compui, fiindca iti va lua mult timp si
poate ai de scris la multi, dar macar pune numele,
pune-l acolo, deja este mai mult.

Multumeste-le la fiecare.

Chestiile astea fac o diferenta, te pozitioneaza pe un loc
din ce in ce mairidicat in fata lor.

Poate nici nu te cunosc, poate nici nu au crezut in tine.
Vor intra sa vada cine esti. Vrei ca oamenii care nu te
cunosc pe tine sa intre la tine pe profil s vada cine esti
in conditiile in care ceea ce ai pe profil este demn de
vazut.

Adica daca nu am trecut de punctul nr 1 cu imaginea
noastra pe Facebook, punctele 2, 3, 4 si 5 ne vor face

mai mult rau decat bine.

Vrei sa ai 0 imagine beton pe Facebook si dupa aceea
vrei sa atragi atentia asupra acelei imagini.
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Mesajele private - vrei sa dai mesaje private oamenilor,
nu publice pe wall, pe care sa le vada o gramada de
oameni.

Mesaije private care pot fi de mai multe feluri.
in primul rand, pot fi mesaje de edificare sau de ridi-
carea moralului. Poti sa scrii unui om:

~Mi-a pldcut ce ai postat ieri searéd pe Facebook legat de
liderii din ziua de azi, iti multumesc pentru asta”. Atat,
atat. Deci, pe langad comment-ul la postarea lui, poti sa i
dai un mesaj privat in care ii spui ca ti-a placut ce a
postat ieri seara pe Facebook legat de liderii din ziua de
azi.

iti garantez ca daca nu te cunoaste, daca nu stie cine
esti, daca e cumva vreun speaker cunoscut care
primeste mesaje de genul asta pe banda rulantg, cu
sutele pe zi, poate ca nu o sa intre sa vada cine esti,
ca-s prea multi si s-ar putea sa nici nu observe mesajul.

ins, tu fiind in situatia de a da un astfel de mesaj, la
inceput cand incepi sa iti construiesti un business iti
garantez ca omul ala se va uita la tine pe profil sa vada
cine esti si va vedea cu ce te ocupi si... pac, ai plantat o
samanta pentru viitor.

Nu ai incercat sa ii vinzi nimic, nu suntem la faza de a-i
vinde.
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l-ai trimis un mesaj placut:

Mi-a placut ce ai scris ieri...

Mi-a placut asta...

Vad ca iti place...

Super tare...

Chestii de genul asta, de ridicare a moralului, de
edificare a lui si atragi atentia asupra ta.

Pot fi mesaje de fixare a unei legaturi facute rapid la
un eveniment si astea sunt foarte, foarte
importante, din punctul meu de vedere:

~Hey, salut, sunt Stela. Ne-am cunoscut la Business
Days, iti multumesc ca mi-ai acceptat cererea de
prietenie, mi-a fdcut pldcere sa te cunosc. Sper sa ne
mai intersectam la un moment dat pe undeva si mult
succes in ceea ce faci”.

Fara saii vand, fara sd ma laud, fara sa ii cer nimic.
Mesajele de fixare a unei legaturi facuta la un
eveniment:

“Hey, sunt Stela. Ne-am cunoscut acolo, mi-a facut
placere, ne-am bucurat, esti un om de valoare, sper sé
mai avem ocazia sa ne intersectam”.

Pot fi mesaje de ajutor catre el si astea iar sunt extrem,

extrem de puternice. Astea, in 90% din cazuri, provoaca
si raspuns din partea lui:
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“Salut, am vazut cd te ocupi si de vanzarea de
apartamente. Am pe cineva in Cluj care isi cauta un
apartament si m-am gandit sa il trimit inspre tine, te-ar
interesa?”

Acum cred ca nimeni nu ar considera acest mesaj un
spam sau o incercare de a se baga in seamaside a
vinde ceva.

Un alt exemplu de mesaj:

“Salut, am vazut ca te ocupi de vanzarea calculatoarelor,
am pe cineva care chiar isi cautd un calculator, in cazul
in care ai”.

Deci, incerc sa fac legaturi de genul acesta.

“Am vézut ca esti ghid turistic. Chiar vin cu cineva din
afara tarii in Bucuresti, ne trebuie un ghid. Ai putea sa ne
ajuti? Putem sé lucram pe tema asta?”

“Am vézut céa faci evenimente, chiar sunt curioasa. Sunt
acolo in oras, as putea sa particip sieu?”

E diferit. E total diferit un astfel de mesaj de altul care
spune: ,Salut, uite cu ce méd ocup eu, vand niste
calculatoare. Nu te-ar interesa si pe tine sa cumperi?”
Acest tip de mesaj il primim foarte des si nu ne
intereseaza. Zilnic primesc mesaje de genul acesta.
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in schimb, mesaje care sa fie focusate inspre mine si
inspre ceea ce fac eu, mai rar. Si de cele mai multe ori,
daca primesc un astfel de mesaj, ma uit sa vad cine mi
l-a trimis si intru la omul acela pe pagina si probabil i si
raspund.

Vreau ca oamenii sa intre la mine pe pagina si sd ma
verifice.

Vreau ca oamenii sa ma verifice, pentru ca in felul asta
ei ma vor tine minte. Si e primul pas inspre a fi prieteni.
Alt lucru pe care il poti face: dai share la postarile altor
oameni care sunt in lista ta si care sunt in conformitate
cu directia ta.

Nu dau share la ce vrea el sa dau share.

Dau share la ce e in conformitate cu directia mea.

Din nou, cred ca toti ne-am uitat la cine ne-a dat share
la postari.

Bucuria e mai mare cand cineva da share la o postare,
decat like.

Cu totii ne bucuram mai mut daca cineva ne da share
decat like.

Daca inca nu esti conectat cu el/ea, o sa iti trimita el/ ea
cerere de prietenie.
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IV. Tool-uri si unelte
IV.a CAPCUT

CapCut este o aplicatie populara de editare video, usor
de utilizat. lata cativa pasi de baza pentru a incepe:

1.Descarcare si Instalare: Descarca aplicatia CapCut
din Google Play Store sau Apple App Store.
2.Creare Proiect Nou: Deschide aplicatia si apasa pe
~Nou Proiect” pentru a incepe.
3.Adaugarea Clipurilor: Selecteaza videoclipurile sau
imaginile pe care vrei sa le editezi si apasa pe
~Adauga”.
4. Editare: Utilizeaza instrumentele de editare:
o Taiere: Poti taia sau imparti clipurile.
o Muzica si Sunete: Adauga muzica din biblioteca
CapCut sau din fisierele tale.
o Text: Poti insera texte cu diferite fonturi si stiluri.
o Efecte: Aplica filtre si efecte speciale.
5.Previzualizare: Verifica-ti proiectul apasand pe
butonul de previzualizare.
6. Exportare: Cand esti multumit de editare, apasa pe
~Export” pentru a salva video-ul pe dispozitivul tau.
7.Distribuire: Poti partaja videoclipul direct pe retelele
sociale sau prin alte metode.

115.



IV.2 CANVA

Canva este o platforma de design grafic, usor de
utilizat, ideala pentru a crea diverse tipuri de continut
vizual, cum ar fi: postari pe retele sociale, prezentari,
postere, si multe altele. latd un ghid, pe scurt, despre
cum sa lucrezi in Canva:

1.Crearea unui cont:

o Acceseaza Canva.com si creeaza-ti un cont
gratuit sau logheaza-te, daca ai deja unul.

2.Alegerea unui sablon:

o Dupa ce te-ai logat, alege un sablon din libraria
Canva, fie ca e vorba de postari pe retelele
sociale, prezentari, pliante etc. Poti folosi bara
de cautare pentru a gasi ceva specific sau poti
incepe un design de la zero.

3.Personalizarea designului:

o Adaugarea de text: Fa clic pe, Text” in meniul
din stanga si alege un stil de text sau adaugéa un
bloc de text pe care il poti personaliza (font,
culoare, dimensiune).

o Adaugarea de imagini: Poti incarca propriile
imagini sau alege din libraria Canva de imagini
gratuite si platite. Fa clic pe ,Uploads” pentru a
adauga imagini proprii sau pe ,,Photos” pentru
a cauta imagini in Canva.
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o Elemente grafice: Fa clic pe ,Elements” pentru
a adauga forme, icoane, linii, stickere si alte
elemente grafice.

o Fundal: Schimba fundalul, facand clic pe
»Background” si alege o culoare, un gradient
sau o imagine.

1.Editarea elementelor:

o Poti muta, redimensiona, roti si alinia
elementele prin simpla tragere si plasare.

o Pentru a schimba culorile, fonturile sau alte
detalii, selecteaza elementul respectiv si
foloseste bara de instrumente care apare
deasupra acestuia.

2.Salvarea si descarcarea:

o Odata ce designul este gata, poti sa-l salvezi
automat in contul tdu Canva.

o Pentru a descarca, fa clic pe ,Share” sau pe
butonul ,, Download” din coltul din dreapta sus.
Alege formatul dorit (PNG, JPG, PDF etc.) si
descarca fisierul.

3.Colaborare:

o Potilucra in echipa prin partajarea designului
cu alti utilizatori. Fa clic pe ,Share” si invita
persoane sa editeze sau sa vizualizeze designul
tau.

Prin aceste etape de baza, vei putea sa creezi rapid si
eficient diverse materiale vizuale folosind Canva.
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IV3. Cum sa faci o carte
electronica in Canva pas cu pas

Ti-ai dorit vreodata sa faci o carte, dar nu prea stii cum
sa incepi?

Printre acestea, poti face cu usurinta o carte electronica
in Canva.

Odata ce ai completat textul care va insoti ebook-ul sau
cartea digitald, urmatorul pas este sa ajustezi
informatiile intr-un format atractiv, structurat, capabil sa
ofere ordine continutului.

Pentru a realiza acest lucru, vom acoperi procesul de
creare a unei carti electronice in Canva, de la alegerea
sablonului care se potriveste cel mai bine continutului
cartii, pana la cum sa exporti lucrarea ta intr-un format
potrivit pentru descércare.

Creeaza un cont si/sau conecteaza-te la Canva cu
e-mailul si parola.

in mod automat, Canva te va duce la fila Acasa, de

unde poti vizualiza toate formatele de sabloane
disponibile in diferite scopuri.
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e Deoarece ceea ce ne dorim este o baza pentru
cartea noastra digitala, da click pe butonul ,Creati
un design”.

e ApOi apasa sau scrie optiunea ,Document A4”
pentru a incepe editarea cartii electronice:

Cand deschizi documentul A4, vei avea optiunea de a
incepe crearea cartii tale electronice de la zero, dar in
acest caz, vei folosi sabloanele pentru a alege un
design de pornire 100% personalizabil.

o Selecteaza sablonul gratuit care se potriveste cel
mai bine continutului cartii tale electronice. Poti
folosi motorul de cautare pentru a gasi sabloane
legate de tema cartii tale. De exemplu:

Cu sablonul selectat, ai deja 0 baza pentru coperta si
aceasta va ghida restul compozitiei vizuale a cartii
electronice (tipografie, paleta de culori, structura, stil
grafic etc).

E timpul s& modifici sablonul si sa il faci al tau, asa ca fa

click pe textele si imaginile pe care vrei sa le editezi
pentru a schimba titlurile, subtitrarile si alte date.
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Deoarece coperta nu este singurul element care
contine ebook-ul tau, odata ce ai baza designului initial,
este timpul s adaugi continutul pe care l-ai scris
pentru cartea ta digitala.

e Apasa butonul ,Duplicati pagina” pentru a lucra la
baza de design pe care am pregatit-o si editeaz-o
intr-un format prietenos cu continutul care
insoteste cartea electronica:

e Modifica toate elementele de text in dimensiune,
culori, format de aliniere si ajusteaza-le in functie de
preferintele tale. De exemplu:

e Repeta aceasta procedura cu restul paginilor pana
cand completezi tot continutul pe care doresti sa-
inserezi in cartea ta electronica.

Adauga imagini si resurse grafice la cartea ta
electronica.

Pe langa continut, o parte a atractiei cartii tale
electronice se afla in imaginile si resursele vizuale care
insotesc si ilustreaza textul. Din fericire, Canva are o
banca de imagini si ilustratii gratuite in diferite
categorii, astfel incat sa iti poti da viata cartii electronice
Cu o varietate de active vizuale.

Pentru a adduga imagini in cartea ta electronicy,
acceseaza browserul de proiect in Canva, situat in
partea stanga a paginilor cartii care sunt editate. Fa clic
pe butonul ,Elemente” si efectueaza cautarea cu un
cuvant cheie legat de tema centrala.
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Selecteaza elementele grafice sau imaginile care crezi
ca se potrivesc cu continutul si pozitioneaza graficul in
sablonul de carte electronica. De asemenea, poti
decupa, roti, schimba culoarea, printre alte optiuni de
editare.

Adauga hyperlinkuri la cartea ta electronica.

Poate doresti ca utilizatorii care iti citesc cartea
electronica sa interactioneze cu continutul si sa fie
redirectionati catre site-ul tdu web, retelele sociale sau
alte resurse pentru a obtine mai multe informatii despre
subiectul abordat.

Acest lucru se poate realiza cu usurinta prin
hyperlinkarea textelor cu linkuri de interes.

Pentru a insera o adresa URL in cartea ta electronicy,
selecteaza sectiunea in care doresti sa creezi
hyperlinkul si fa clic pe pictograma cu trei puncte
situata in meniul de editare de sus.

Fa clic pe pictograma link si insereaza adresa URL pe
care doresti sa o hyperlinkezi in bara.

Vizualizeaza si descarca cartea electronica finala.

Odata ce cartea ta electronica arata exact asa cum ti-ai
imaginat-o, trebuie sa pregatesti revizuirile finale.
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IV.4 Cum {ilmam si postam pe
TikTok

1. Descarca si instaleaza TikTok
e Asigura-te ca ai aplicatia TikTok instalata pe
telefonul tdu. O poti descéarca din App Store (i0OS)
sau Google Play Store (Android).
2. Creeaza un cont sau autentifica-te
e Daca nu ai deja un cont, creeaza unul folosind
adresa ta de e-mail, numarul de telefon sau prin alte
optiuni de conectare (Google, Facebook etc.).
» Daca ai deja un cont, autentifica-te.
3. Deschide camera TikTok
e Apasa pe butonul,+" din partea de jos a ecranului
pentru a deschide camera TikTok.
4. Alege durata videoclipului
« Inainte de a incepe filmarea, poti alege durata
videoclipului. Optiunile comune sunt 15 secunde,
60 de secunde sau 3 minute.
5. Filmeaza videoclipul
e Tine apasat butonul de inregistrare pentru a filma.
Daca vrei sa filmezi pe segmente, elibereaza
butonul pentru a opri inregistrarea si apasa din nou
pentru a continua.
e Poti adauga si muzicg, sunete sau efecte inainte
sau dupa ce ai filmat.
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6. Editeaza videoclipul

e Dupa ce ai terminat filmarea, poti edita videoclipul.
TikTok iti oferd o gama larga de instrumente, cum
ar fi: taierea segmentelor, aplicarea de filtre,
adaugarea de text, stickere si multe altele.

7. Adaugé descriere si hashtag-uri

e Dupa ce ai terminat editarea, apasa ,,Urmatorul”
(Next).

e Aici poti adaduga o descriere videoclipului tau si
hashtag-uri relevante pentru a-l face mai usor de
gasit.

e Poti, de asemenea, sa alegi cine poate vedea
videoclipul (toata lumea, doar prietenii sau doar tu)
si s8 permiti sau sa dezactivezi comentariile, duetul
si stitch-ul.

8. Posteaza videoclipul

e Dupa ce ai adaugat toate detaliile, apasa butonul
,Posteaza” (Post) pentru a-ti incarca videoclipul pe
TikTok.

9. Distribuie videoclipul

e Dupa postare, poti distribui videoclipul pe alte
platforme sociale (Facebook, Instagram etc.) sau
prin mesaje.

Si asta e tot! Acum ai videoclipul tau pe TikTok.
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IV.5 CUM FOLOSIM
HASHTAG-URI

Hashtag-urile reprezinta o modalitate de organizare si
clasificare a continutului pe platformele de social
media. Sunt cuvinte sau expresii precedate de simbolul
hash (#), pe care le poti cauta si pe care poti da click.

in general, sunt folosite in postari pe social media
pentru a-i ajuta pe cei care ar putea fi interesati de
subiectul tau sa il poata gasi atunci cand cauta un
cuvant cheie sau un anumit hashtag.

Hashtag-urile pot fi folosite intr-o varietate de scopuri,
inclusiv pentru a incepe sau a participa la o
conversatie, pentru a te alatura unei miscari sociale,
pentru a promova un brand sau un produs, a creste
gradul de constientizare cu privire la o problema sau,
pur si simplu, pentru a adauga putin umor sau accent
unei postari.

Acestea reprezinta un instrument puternic pentru
cresterea vizibilitatii siengagementului pe retelele
sociale, devenind o parte importanta a comunicarii
online.
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V. CINE ESTI TU?

Am vorbit deja despre directie, am vorbit deja despre
declaratia de marketing, am vorbit despre: pe cine
vrem s& ajutdm, cum vrem sa ajutam, ce probleme s&
rezolve si ne este cat de cat clar incotro mergem.

Acum, in partea a doua, as vrea sa vorbim despre cine
suntem noi in procesul asta.

Pentru c§, odata ce ne-am stabilit cam incotro vrem sa
mergem, trebuie sa incepem sa lucram la noi.

Adica tu trebuie sa devii persoana potrivita care sa faca
toate lucrurile acelea pentru oamenii respectivi.

Se pune intrebarea, bun, vreau sé ajut oamenii de tipul
X, care au provocdrile y, sé faca rezultatele z, concrete,
specifice in felul asta, prin serviciile mele.

Dar eu merit sa fac asta pentru ei? Adica, de ce mi-ar da
oamenii dia 0 sansa sa-i ajut? Cine ma cred eu? Cine
sunt eu? Pentru ca nu existd om care sa cumpere un
produs sau un serviciu fara sa dea click sa vada cine il
vinde.

Far4 sa dea click sa vada, mai devreme sau mai tarziu
potentialii nostrii clienti ajung pe pagina noastra de
prezentare.
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Cum arat? Cum gandesc? Cum vorbesc? Care-mi este
comunicarea prin postari, prin comentarii, prin
materiale?

Sunt in alt film, cum spunem noi in Romania? Care sunt
asocierile pe care le fac?

Care sunt oamenii cu care ma inconjor? Se potrivesc cu
declaratia mea de marketing sau nu se potrivesc?

Tu va trebui sa lucrezi la tot ce inseamna identitatea ta,
conforma cu declaratia ta de marketing.

Altfel, va iesi un mesaj pe gura si vei transmite cu totul
alt mesaj vibrational.

lar asta se va simti. Si nu vreau sa faci asta. Degeaba tu
vorbesti despre sanatate, daca oamenii vad la tine doar
total lipsa de control cand vine vorba de propria ta
sanatate.

Va trebui sa incepi sa lucrezi, sa te uiti la ce ai pe
Facebook, la ce ai pe mediile sociale, la oamenii cu
care te inconjori, la toate lucrurile astea si vreau s&
bifezi cateva lucruri, cateva idei, cateva perspective noi
legate de fiecare. E foarte, foarte important sa incepem
sa ne transformam, dar noi pe noi insine, sa fim in
alineament.
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VI. BRAND PERSONAL

Vreau sa fim foarte atenti.
Nu incercadm sa parem cine nu suntem. Cine esti tu si
cine incerci tu sa devii, mesajul, valoarea pe care o0 ai de

adaugat trebuie sa fie 100% reale. Esti suficient de bun.

Nu trebuie sa infloresti, nu trebuie sa exagerezi, nu
trebuie sa umfli cifrele.

Nu vreau sa fi la nivelul asta, pentru ca exista un nivel
putin mai inalt.

Avem nivelul de jos, in care lumea minte si exagereaza.
Dar avem un nivel un pic mai inalt de integritate pe care
eu l-am numit “Nivelul de Sinceritate”, dar hai sa zicem

sinceritate cumva copilaroasa, puerila, in care vrei sa fii.

Si sunt oameni care vin si spun “Stii ce? Eu nu vreau sa
fiu autentic cand vrajeala merge bine.”

Doar ca ei nu constientizeaza ca vrajeala asta merge o
perioada scurta de timp.
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Asta nu ma ajuta in promovarea mea cand incerc sd ma
duc catre clientii pe care vreau ii ajut sa se dezvolte pe
partea de vanzari, pe care vreau sa ii ajut sa devina
lideri mai buni.

Sunt sincera cand fac asta si totul std in cum le adaugi
valoare oamenilor care te asculta.

Al treilea nivel, si asta e nivelul la care mi-as dori sa fii,
este nivelul de integritate.

Asta e nivelul in care esti autentic, esti integru, esti
super sincer, esti complet aliniat cu ceea ce spui.

Esti sincer cu ceea ce transmiti. Transmiti doar lucruri
reale si adevarate.

Dar alegi in mod intentionat sa transmiti lucruri reale si
adevarate care si imping mai in fata mesajul tau.

Care le adauga valoare oamenilor, care contureaza
bine ceea ce vrei sa transmiti.

Esti in armonie cu declaratia ta de marketing, cu ceea
ce vrei sa transmiti in lume. Asta e nivelul la care imi
doresc sa fim totii aceia care lucram. Toti cei care
trecem prin modulul asta. Toti cei care ne dezvoltam in
momentul asta pe partea de marketing si vrem sa
facem lucrurile mai bine. Integritatea vinde cel mai

bine.
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VI.1 Cum te comporti in mediul
online
Sunt atat de multe lucruri faine in modulul asta. Asa de

multe lucruri pe care poti sa le inveti si poti sa le iei si sa
le pui in aplicare.

Si discutam despre ideea de cum te comporti, care e
comportamentul tau.

Si daca ducem ideea asta un pic si mai aproape de
subiectul nostru de marketing, care e comportamentul
tau de cumparare in online?

Ai gandit vreodata ca felul in care tu cumperi de la alte
afaceri, de la alte persoane, de la alte firme, conteaza si

afecteaza felul in care tu vinzi?

Cum o sa poti vreodata sa postezi, sa creezi continut de
calitate?

Daca tu urmaresti continut de proasta calitate?
Cum poti s adaugi valoare oamenilor, daca tu

consumi doar lucruri care nu sunt de valoare?
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Poti sa le transmiti oamenilor ca: vanzarea este un
transfer de emotii. Poti sa le transferi oamenilor doar
emotia pe care o simti.

Poti sa transmiti oamenilor doar ceea ce € in interiorul
tau. Si vorbeam de integritate. Si din nou revin la
capitolul integritate.

Cum poti sa incerci sa vinzi ceva in online care sa nu fie
in aliniament cu modul in care tu cumperi?

N-ai cum sa vinzi cursuri online, de exemplu, sau
training-uri online daca tu nu cumperi cursuri online si
training-uri online.

Nu ai cum sa ajuti pe cineva sa obtina un rezultat pe
care TU nuil ai.

Poti sa-i ajuti sa obtinad un anumit rezultat daca tu nu il
ai? Nu ai cum.

Cum sa vrei vreodata sé vinzi produse high-ticket?
Vad oameni care vor sa vanda produse high-ticket,
servicii high-ticket, programe de 2000, 3000, 5000 de

euro, poate si mai mult de atat, dar ei niciodata nu au
dat banii aceia pe un program.
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Nu ai cum sa vinzi cuiva un program high-ticket daca
tu, ca persoang, nu esti un cumparator high-ticket.

Din punctul asta de vedere, esti aliniat?
Da, esti integru cand vine vorba de ce le ceri oamenilor
sa faca.

Fa si tu lucrurile alea. Imagineaza-ti ca cineva care are 0
agentie de turism incearca sa convinga oameniica e
cel mai frumos lucru din lume sa calatoresti, sd mergi si
sa vezi lumea si cand colo el..

Sta acasa si se uita la televizor sau se joaca pe
calculator. Nu merge.

Nu poti sa transmiti entuziasmul ala. Nu poti cu
integritate sa ajuti pe cineva séa faca ceva ce tu, in
primul si in primul rand, nu faci.

Nu poti sa faci pe cineva sa se comporte altfel decat tu
te comporti. Asa ca, cum putem sa fim integri si
intentionati din punctul dsta de vedere?

Dar care? Uita-te la ceea ce vrei sa scoti in piata.
Uita-te cu ce vrei s&-i ajuti pe oameni.
Care sunt rezultatele pe care vrei sa-i ajuti sa le

produca. Care e comportamentul pe care vrei sa-
produci tu in ei.
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Eu, in primul si in primul rand, traiesc in modul asta.
Vreau sa vand un program scump.

Eu consum programe scumpe. Investesc in mine la
nivelul asta.

Vreau sa promovez ideea de dezvoltare continua.

Eu méa dezvolt. in permanentd ma dezvolt continuu pe
mine.

Vreau sa-i conving pe oameni sa faca o provocare de
30 de zile in orice domeniu ar fi.

Eu ma provoc pe mine, in primul rand, inainte s&-i
provoc pe altii.

Pentru ca lucrurile astea se simt si se transmit chiar si
prin camerg, chiar si pe online.

Oamenii simt lucrurile astea la nivel vibrational.

Care e nivelul vibrational pe care il transmiti in
momentul in care iti creezi marketing-ul tau?
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inainte s& ajungem la partea foarte tehnica, si o0 sa
ajungem si acolo...

Ce transmiti vibrational prin fiecare actiune de-a ta?

Care sunt actiunile pe care vrei ca oamenii sa le faca si
poate tu inca nu le faci?

Stacheta pentru mine intotdeauna e un pic mai sus
decat pentru clientii mei.

Pentru ca vreau sa fiu cu un pas mai in fata ca sa pot
sa-i trag in sus dupa mine.
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VII. Strategia de content

Ce inseamna content?

Contentul pe care americanii il folosesc pentru continut
practic, materialele pe care incepi sa le trimiti catre
piata, pe care incepi sa le folosesti pentru a atrage
oamenii catre tine, in lumea ta, si vrei sa-i transformiin
clienti intr-un final.

Acest modul o sa fie un modul prin care 0 sa ne miscam
foarte rapid, dar e foarte vast, e foarte complex.

Si scopul acestui modul o sa fie in primul rand:

Sa intelegi diferitele tipuri de trafic.

Care sunt diferitele tipuri de trafic?

Ce avantaje si dezavantaje au fiecare dintre ele?

O sa-ti dau o listd intreaga de tipuri de content diferit,
tipuri de continut, pentru ca exista foarte multe moduri
diferite prin care poti s& comunici cu camenii, sa atragi

oameni catre tine si tipuri de mesaje diferite, tipuri de
postari diferite.
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Daca iti spun anumiti termeni din lumea marketing-ului
si nu stii ce inseamna4, nu te speria.

Asa eram si eu cand le auzeam.

Te obisnuiesti, poate deja esti obisnuit cu termenii
acestia.

Vrem, in primul rand, sa clarificam multi dintre termenii
astia si sd avem niste termeni comuni cu care discutam
de aici si in urmatoarele module. In plus, vreau s4 iti
dau idei.

O sa discutam despre o lista intreaga de tipuri de
continut, de tipuri de postari.

Asa ca incepe sa te gandesti care dintre ele simti ca
rezoneaza cu tine, rezoneaza cu audienta ta, rezoneaza
poate cu produsul, cu serviciul pe care incerci sa-|
promovezi.

Pentru ca difera.
Da, difera.

Daca vrei sa promovezi un restaurant, vrei sa vinzi
haine, vrei sa vinzi servicii de spalatorie auto, vrei s
vinzi cursuri, poate esti intr-o afacere de network
marketing, poate esti in imobiliare si lista poate sa

continue... totul e diferit.
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in functie de domeniul in care esti, urmareste ce tip de
continut este potrivit pentru asta.

Daca vand un program de coaching, de exemplu, nuo
sa pot sa iau coaching-ul si sa-1 pun intr-o cutie si sa-i
fac o poza...

Atunci o sd am poate alte metode in care promovez
anumite idei, anumite concepte.

Asta e scopul nostru in acest modul, asa cum am spus,

0 sa ne miscam foarte repede prin el, 0 sa intrdm in
foarte multe lucruri, incepe sa-ti notezi cateva idei.
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VIL.1 DAILY MEMES

Cateva citate care au legatura cu cafeaua, cu dragostea
pentru pizza, cu magazinele de fashion, de retail, de
haine si ai vazut citate care au legatura cu cafeaua,
citate care au legatura cu design-ul, cu fashion-ul, cu
hainele etc?

Sunt sigura ca ai vazut macar o data o postare de acest
gen.

Oricand poti s& gasesti oameni din domeniul tdu care
au spus lucruri destepte sau interesante sau amuzante
pe un anumit subiect. Cel mai simplu mod de a le crea
este efectiv sa iei, sa creezi o imagine, pui citatul sio
urci.

Ai pus poate un fundal semi-transparent peste ea, ai
adaugat un citat, ai scris autorul dedesubt si ai postat
citatul respectiv.

Asta este una dintre cele mai simple tipuri de continut
pe care poti sa le creezi. E foarte usor de creat pentru
tine.

Si, de obicei, scopul acestor postari nu e neaparat ca
oamenii sa intre super in profunzime, pentru ca sunt
foarte multe imagini de genul asta pe internet. Scopul
acestor postari: pentru tine sunt foarte usor de creat.
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Scopul acestor postari e sa-i starneasca putin pe
oameni. Sa-i porneasca, sa-i faca sa-ti dea primele
like-uri, s&-ti dea poate primele comentarii.

Sa-ti dea poate share si sa distribuie primele postari cu
care sunt foarte de acord sau cu care rezoneaza.

Ce-mi place mie sa fac cand creez imagini de genul
asta si am creat literalmente sute pentru diferite brand-
uri in care m-am implicat si pe care le-am construit,
inclusiv in al meu, este:

Intru in Canva, gandesc super bine Hook-ul postarii
mele, gandesc textul, ma asigur cé subiectul este in
trend acum sau este o problema la care eu am o solutie
si incep sa editez.

Canva e una dintre cele mai simple solutii de utilizat
daca nu stii programe de editare. Nu ai nevoie de
Photoshop, nu ai nevoie de Adobe lllustrator si asa mai
departe.

Intri pe Canva sau iti cauti un template.

Uneori mai pun si un logo undeva dedesubt sau intr-un
colt ca, in momentul in care lumea distribuie, sa vada
din nou si din nou ori numele meu, ori numele afacerii
mele.
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VIIL.2 POSTARE DE
ADAUGARE DE VALOARE

Urméatorul tip de content, si aici deja intrdm in lucruri un
pic mai complexe: text de adaugare de valoare, il
numesc eu.

Asta poate sa fie o postare in care vii pe Facebook, de
exemplu, si scrii un anumit material, pe un anumit
subiect.

Dar daca la postarea anterioara, de exemplu, cineva, sa
zicem ca mi-a ldsat un comentariu si a spus: ,hei, eu ma
lovesc cel mai des de obiectia cu banii... ce fac?”

Cel mai des lumea spune ca e prea scump, altcineva
vine si spune: , hei, nu am timp, altcineva vine si spune,
hei, am deja un alt furnizor” etc.

Eu am deja trei idei diferite despre postari pe care pot
sa le fac.

Cum tratez obiectia cu banii? Care e perspectiva mea
legata de felul in care ar trebui sa-ti organizezi timpul si
de cum castigi timp?

Si pot sa fac o postare din perspectiva omului de
vanzari.
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Pot sa fac o postare din perspectiva de dezvoltare
personala.

Am deja idei de continut. Sau pur si simplu pot sa
inventez eu idei despre care sa scriu.

Hook! intotdeauna vreau s& incepi o postare de genul
asta cu ceva care atrage atentia. Da? Hook-ul poate de
multe ori sa fie cel mai important prim lucru din
postarea sau videoclipul tau.

Un mic truc aici: Oamenii reactioneaza foarte bine la
fete.

Dacé apari tu, daca apar oameni, sau o imagine, pare 0
postare foarte naturala.

Uita-te care sunt pozele la care tu te opresti din scroll
atunci cand esti pe Facebook, pe Instagram si asa mai
departe. Care sunt lucrurile pe care pe tine te opresc?

De multe ori 0 sa vezi ca te opresc mult mai tare

postarile care au oameni, unde vezi oameni care, de
exemplu, zambesc sau au 0 anumita stare...
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De multe ori, postarile mai simple, mai naturale, mai
autentice, prind cel mai bine.

Noi punem efort in felul in care construim postarile
astea, stiu ca pare simplu.

E mai usor sa rezonezi cu 0 poz3, cu niste oameni,
undeva la 0 masg, la o cafenea, cu un selfie, cu ceva de
genul &sta, decat sa rezonezi cu o imagine, cu un
fundal foarte profesionist si in care bate lumina si se
invart cartofii prajiti in aer care arata, efectiv, a reclama.

Deci ia 0 poza simpla si foloseste-o pe post de Hook,
dupa incepe descrierea postarii tot cu un Hook.

Prima fraza, prima propozitie, intotdeauna vreau sa fie

ceva care atrage atentia, care poate socheaza un pic,
care promite ceva mare, cu care oamenii pot rezona.
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VIL.3 STORIES

1.Foloseste imagini si videoclipuri atractive: Calitatea
vizuala este esentiala. Asigura-te ca folosesti
imagini clare si videoclipuri captivante.

2.Adauga elemente interactive: Foloseste poll-uri,
intrebari sau quiz-uri pentru a incuraja interactiunea
cu urmaritorii tai.

3.Spune o poveste: Creeaza un fir narativ care sa
capteze atentia. Poti imparti o poveste in mai multe
parti pentru a mentine suspansul.

4. Utilizeaza filtre si efecte: Experimenteaza cufiltre si
efecte disponibile pe platformele de socializare
pentru a adauga un plus de creativitate.

5.Include call-to-action: iIndeamna-ti urmaritorii sa
interactioneze, s comenteze sau sa viziteze un link.

6. Fii autentic: Oamenii apreciaza autenticitatea.
Arata-ti personalitatea si fii sincer in mesajele tale.

7.Posteaza regulat: Mentine o frecventa constanta
pentru a ramane in atentia urmaritorilor.

8.Foloseste hashtag-uri relevante: Asta te poate ajuta
sa ajungi la o audienta mai larga si sa cresti
vizibilitatea.

9.Colaboreaza cu influenceri: Parteneriatele cu
influenceri pot creste atractivitatea si reach-ul
stories-urilor tale.

10. Monitorizeaza analizele: Verifica ce tip de continut
functioneaza cel mai bine si ajusteaza strategia in
consecinta.
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VII.4 CE ESTE TEASINGUL?

Treaba cu ne-anuntatul se intampla foarte des si se
intampla din neatentie, de cele mai multe ori.

Sigur ca sunt si campanii de tip “fulger” al caror scop
declarat e sa fie surpriza.

Daca alegi sa faci acel tip de campanie, foarte bine. Sa
Nnu anunti are sens.

in schimb, daca nu ai o campanie-surpriza, sa faci un
pic de teasing inainte de lansare te va ajuta sa creezi o
legatura cu clientii si sa aduci tensiune in "joc".

Sa faci teasing functioneaza foarte bine si pentru Lead
Generation!

Teasing poti sa faci:

Daca ai o baza de date de e-mailuri - prin cateva e-
mailuri de content, urmate de unul in care vorbesti
despre campanie si faci teasing despre preturi /
pachete / reduceri;

Daca lansezi in Social Media - prin postari intrigante
care sa-i faca pe followeri sa fie curiosi.
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Tot in Social Media, daca ai o comunitate - poti s

pornesti 0 conversatie in comunitate, in baza careia sa
faci lansarea ulterior.

Uite o structura de teasing ca sa iti iasa o poveste buna:
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1.Momente cheie din viata ta.

2.Cum ai inceput.

3.Incercari, esecuri de ale tale.

4. Revelatii.

5.Cum ai ajuns sa ai pasiunea pe care o ai?
6.Ce metode ai folosit?

7.De ce faci ceea ce faci?

8. Tranzitia catre cititor.

9.Cere comentarii.



VIL.5 PLAN EDITORIAL

Organizeaza-te sa iti creezi scripturile pe cel putin 2
saptamani sau chiar o luna daca reusesti si sa le filmezi
in avans.

Le poti urca tu direct pe platformele de social media
sau iti poti programa postarile din Meta Business Suite.

Asa stii ca ai scapat de o problema iar pe conturile tale
se posteaza zilnic.

E super important sa postezi zilnic, deoarece algoritmii
platformelor de social media iau in calcul faptul acesta.

De ce sa te arate pe tine la mai multi oameni cand
postezi 0 data pe saptamana... cand exista cineva care
o face zilnic?

Scopul platformelor de social media e sa tind oamenii
cat mai activi ca sa le afiseze cat mai multe reclame.

Asa ca iti sugerez sa ai cel putin 2-3 stories pe zi, 0
postare carousell si un reel super bine filmat.
Descarca-ti planul!
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VIL.6 TIPURI DE TRAFIC

Cand ne referim la trafic, vorbim despre oamenii care
ajung sa te viziteze.

Exista doua mari categorii de trafic cand vorbim de
partea de online.

Exista, in primul rand, trafic pe care noi spunem ca este
trafic pe care il imprumuti. Si iti spun la ce ma refer.

in urma cu probabil 10-12 ani de zile, erau antreprenori
care aveau pagini de fani.

Aveau acele fan page-uri pe Facebook si aveau poate
5.000-10.000, 15.000 de urmaritori pe o paginain care
vindeau anumite produse. Poate vindeau, nu stiu,
haine sau servicii sau alte produse.

Si era o perioada in care Facebook era mult mai la
inceput decat este acum ca si platforma.

Avea mult mai putin continut pe metru patrat, dar mult
mai putini oameni, mult mai putine postari care se
faceau in fiecare ora, pe minut, secunda.

Si asta insemna ca avea mult mai mult spatiu. Adica
orice persoana noua care se inscria si isi facea cont pe
Facebook.
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Daca eu aveam, de exemplu, nu stiu, 100-200 de
prieteni pe Facebook si in medie fiecare posta poate o
data de doua ori pe sdptamana, eu puteam, intr-o
saptamana de zile, sa vad lejer 3-400 de postari, pentru
ca aveam suficient de mult timp sa fac asta.

Si Facebook putea sa mi le arate pe toate.

Atunci ce se intampla era ca: erau pagini, erau
antreprenori care aveau cantitati nu foarte mari de
urmaritori, nu neaparat foarte impresionante, dar sa ai
10.000 de urmaritori pe o pagina de Facebook e un pas
important, dar nu e neaparat o cifra gigantica.

Si erau pagini care aveau poate 10.000 de urmaritori si
literalmente vindeau de 10.000 de euro pe lung, fara
organic, fara sa plateasca nimic, fara sa dea niciun ban
pe reclama, pentru ca in momentul in care postau un
anunt, 10.000 de oameni il vedeau.

Si 0 mica parte din oamenii dia il cumparau de fiecare
data.

Atunci erau afaceri care, fara sa plateasca niciun bani
pe reclama, fara sa ii coste marketingul aproape nimic,
dar cu un pic, un pic de munca, aveau vanzari super
mari.

Ei ce s-a intamplat la un moment dat?
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Daca ne gandim acum, daca atunci aveam poate 102
de prieteni si postau poate o data sau de doua ori pe
saptamana fiecare, in cel mai bun caz, acum multi
dintre noi avem mii de prieteni.

Multi dintre noi avem mii de prieteni, suntem in zeci de
grupuri, urmarim zeci de pagini diferite. Si la fiecare,
cantitatea de continut care apare pe Facebook in
fiecare zi e enorm, enorm de mult mai mare. Da?

Si Facebook nu mai, fizic nu mai are cum sa ne arate
totul, tot ce ne-a arata acum zece ani de zile. Atunci, la
un moment dat, ce s-a intamplat este ca Facebook din
motivul dsta a zis: ok, e momentul sa incepem sa
monetizam. Au zis, ok, gata, de maine, in momentul in
care o firma posteaza ceva, nu mai vad toti urmaritorii
lor, da?

Au schimbat algoritmul si de maine incolo, efectiv, au
inceput sa vada doar jumate. Jumate din urmaritori.

Daca aceea era singura lor sursa de reclama, pentru
unii dintre ei asta a insemnat faliment. Unii dintre ei au
trebuit sa inchida, deoarece costurile lor fixe si ce
costuri, nu stiu, de business aveau si asa mai depatrte,
erau mai mari decat vanzarile pe care le faceau.
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Si au ajuns in punctul in care au zis: Hei, daca ai o
pagina de business, daca ai o afacere si vrei ca lumea
sa te vada ca mai inainte, ai face bine sa ne platesti. In
continuare functioneaza partea de postari.

Au postari gratuite de marketing organic, cum numim
noi, dar un procent enorm, enorm de mult mai mic din
acei oameni, din oamenii care te urmaresc, vad ceea ce
postez, mai ales daca vorbim de o pagina de business.
Facebook cam stie sa faca diferenta, dar are metodele
prin care diferenteaza un profil personal de o pagina de
business, de afacere. Si atunci problema era nu ca au
prins ceva ce functioneaza.

Oamenii au prins 0 metoda care functiona foarte bine
atunci, dar toti oamenii dia, nu stiu, zece mii de
urmaritori din exemplu meu, nu erau in baza lor de
date.

Multi dintre oamenii astia, prin trafic pe care il
imprumutam, pe care il inchiriem intr-o forma sau alta,
vrem sa-i ducem intr-o baza de data de trafic pe care il
detine.

Daca compania din exemplu meu, ipotetic, si multe
companii au trecut exact pe acolo, daca cei din acea
companie ar fi fost smecheri, ar fi spus, hei, astia 10.000
de oameni, hai sa le dam un carlig.
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Hai sa-i atragem prin ceva si sa-i facem sa ne dea noua
personal numele lor, adresa lor de e-mail, poate chiar
un numar de telefon, vanzarile lor n-ar fi avut de suferit.

Pentru ca ei ar fi detinut in momentul acela datele
oamenilor respectivi, clientilor respectivi. Are sens ce
spun? Una e sa am, poate, un grup de Facebook si alta
inseamna o lista de urmaritori sau o lista de prieteni.

Si Facebook decide cat de multa lume vede postarile
mele. Si alta e sa reusesc, printr-o metoda sau alta, sa-i
fac pe oamenii aceia sa imi cedeze datele lor personale.
Dar sad-mi dea datele lor personale.

Sa-mi dea numele, e-mail, telefon si asa mai departe.

Adresa, poate, in functie de ce am nevoie si ce ma
ajuta.

Si sa fie de acord ca eu sa detin datele lor. Siin
momentul acela eu pot sa decid cat de des le scriu. Sau

ce fac cu datele respective.

Evident, in parametrii in care si-au dat acordul acei
oameni sa folosesc datele lor. Are sens.

Asta e diferenta.
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VIL.7 TRAFIC ORGANIC VS
PLATIT

Principala diferenta dintre traficul organic si cel platit
este faptul ca primul este gratuit, iar cel de-al doileg,
dupa cum ii spune si denumirea, necesitd anumite
sume de bani, pentru a oferi rezultatele dorite. Astfel,
exista doua moduri de a obtine trafic prin motoarele
de cautare.

Reclamele platite atrag rapid atentia si aduc vizitatori,
in timp ce continutul organic ii mentine interesati si
construieste relatii pe termen lung. impreun4, acestea
ajuta brandurile s& atragéa noi clienti si s& mentina o
audienta loiala, combinand vizibilitatea imediata cu
increderea de durata.

Foloseste datele din campaniile platite pentru a
identifica ce tipuri de continut au cea mai buna
performanta si concentreaza-te pe aceste aspecte in
strategiile organice.

O alta diferenta importanta intre traficul organic si cel
platit consta in durabilitatea rezultatelor.

ACESTEA DOUA TREBUIE SA MEARGA MANA IN
MANA! Nu le neglija!



De ce este important traficul organic?

Traficul organic este cea mai buna forma de trafic de
care are nevoie site-ul tau.

Este mai important decat traficul platit sau traficul din
retelele de socializare.

Utilizatorii care tasteaza o interogare intr-un motor de
cautare au o intentie foarte specifica. Daca le poti oferi
o solutie sau un raspuns la intrebarea pe care o
adreseaza in Google, de exemplu, poti castiga un nou
potential client.

Pe langa cele de mai sus, traficul organic este esential
pentru fiecare website in parte, deoarece creste
increderea si autoritatea site-ului, iar acest lucru ofera o
serie de beneficii suplimentare, precum este cresterea
numarului de potentiali clienti.

Acest lucru poate avea un impact pozitiv asupra
veniturilor companiei, indiferent daca ai un E-
Commerce si obtii vanzari directe sau daca detii un site
de prezentare.

Utilizatorii au incredere in Google, iar site-urile web care
se claseaza organic in primele pozitii din SERP (Search
Engine Results Page) sunt considerate a fi de
incredere.
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VIL.8 ATRAGE CU USURINTA
CLIENTII DE NIVEL URMATOR

Am creat afaceri in valoare de peste 50.000 de euro.

Doi clienti ma cunosteau de mai putin de sapte zile si
ma descoperisera "accidental" de curand.

M-am simtit ca o superfemeie in acea zi si ma intrebam:

"Ce naiba? 50.000 de euro e putin? Ca antreprenor nu
ar trebui sa se intample asa?"

Dar vezi tu, asta este conform vechilor carti de
marketing.

Acestea iti spun ca trebuie sa ai un milion si

unu de palnii de marketing elaborate, sa petreci zece
ore pe zi pe retelele sociale si sa convingi tot ce respira
sa cumpere de la tine.

Cu abordarea energetica a marketing-ului si a
vanzarilor, poti arunca aceste carti la gunoi.

Din experienta mea, nu este neobisnuit ca o singura
actiune inspirata - cum ar fi acea singura bucata de
scris pentru publicul meu - s aduca rezultate
uimitoare.
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Asta pentru ca adevarata conexiune - ceea ce urmaresti
sa creezi prin eforturile tale de marketing - transcende
timpul si spatiul.

Ea transcende limitele pe care le cream
in mintea noastra: ,Am doar atatea persoane pe lista

mea de corespondenta.

Am doar atatea persoane care ma urmaresc” si asa mai
departe. Transcende toate acestea.

Despre asta este vorba in marketing-ul energetic.

in acest capitol, iti voi raspunde la una dintre cele mai
persuasive intrebari din mintea fiecarui antreprenor:
"Unde imi pot gasi fiecare client de vis?"

Unde pot sa-mi gasesc clientii de lux?

Nu iti pot spune de cate ori mi s-a pus aceasta
intrebare.

Este o intrebare valabilg; totusi, cand te gandesti bine,
intrebarea insasi provine dintr-o presupunere eronata:

ca noi si clientii nostri suntem separati.

Sigur, merita sa studiezi unde isi petrec timpul clientii
tai ideali. la in considerare unde se aduna ei online,
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offline, ce asculta si ce citesc si unde se duc si fiecare
ajutor pentru a-si rezolva problema lor arzatoare. Apari
pentru ei in acele locuri. Dar, dincolo de cercetarile de
baza si de bunul simt, merita, de asemenea, sa nu ne
mai spunem cat de deconectati suntem de acei oameni
pe care vrem sa-i servim:

.Ma simt ca sicum as fiintr-un iaz, iar clientii mei de lux
sunt in ocean. Nu stiu cum sa ajung acolo”. Acestea sunt
cuvintele unuia dintre superbii mei clienti.

Noi cream aceste metafore in mintea noastra, iar ele ne
impiedica sa profitam de natura nelimitata a conexiunii
noastre. Pe vremuri, in trecut, se spunea ca erai
conectat cu fiecare persoana de pe planeta Pamant
prin intermediul a pana la sase alte persoane; se numea
"sase grade de separare”.

Acest lucru nu mai este valabil. Facebook ne-a
conectat atat de bine incat esti la doar 3,5 introduceri
de orice alta persoana de pe planeta.

Gandeste-te putin la acest lucru - esti conectat la orice
alta persoana din lume prin intermediul a maximum 3,5

persoane.

Da, esti deja conectat la clientii perfecti pentru tine.
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Raspunsul meu este intotdeauna: "Sunt peste tot. Tu
unde esti? Gandeste-te la aceste intrebari puternice.

Te prezinti pentru clientii tai? Sau te ascunzi,
pentru ca nu esti sigur ce sa spui sau ce vor
crede ceilalti despre tine?

Esti de o valoare masiva pentru clientii tai? Sau te lupti
sa gasesti idei despre cum sa-ti lasi geniul sa
straluceasca? Le oferi clientilor tai posibilitatea de a te
cunoaste? Iti ascunzi personalitateata unica in lume in
mijlocul cuvintelor si tacticilor de marketing care "ar
trebui sa functioneze"?

Transmiti acelasi mesaj de brand de fiecare data
cand te prezinti? Sau mesajul tau este vag si in
continua schimbare?

Faci oferte? Sau incerci sa fii complet rezervat, fara sa
vinzi?".

Adevarul este ca acei clienti pe care doresti sa ii
servesti nu sunt undeva, ci sunt intim conectati cu tine.

Ei sunt o reflectie a constiintei tale. Ei sunt in voi. Ei sunt
voi. Odata ce poti accepta acest lucru ca fiind adevarul
tau absolut, indrumarea ta interna isi va deschide
portile cu noi idei pentru marketingul tau.
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VIL.g INTELIGENTA
ARTIFICIALA IN MARKETING

in lumea rapida de astazi, clientii asteapta raspunsuri
rapide si exacte la solicitarile lor. Din fericire, cu
progresele recente in inteligenta artificiala (Al),
echipele de asistenta pentru clienti pot oferi acum
asistentd instantanee si sa eficientizeze procesele de
rezolvare a problemelor ce apar, ca niciodata.

ChatGPT este un model lingvistic de ultima generatie
care utilizeaza algoritmi de invatare automata pentru a
intelege si a genera ca raspunsurile umane. Prin
antrenarea ChatGPT pe o baza de date vasta de
intrebari ale clientilor si informatii relevante, il puteti
dota cu cunostintele necesare pentru a raspunde rapid
si precis la intrebarile frecvente si cu acuratete.

Atunci cand clientii solicita asistenta, ChatGPT poate
evalua intrebarile lor si sa ofere raspunsuri instantanee
pe baza cunostintelor sale. Acest lucru nu numai ca
reduce timpul de asteptare al clientilor, dar, de
asemenea, le permite sa gaseasca solutii in mod
independent.

ChatGPT poate fi un instrument util pentru ca angajatii
sa gestioneze timpul, sa prioritizeze sarcinile, sa
stabileasca memento-uri, ajutandu-i, in cele din urma,

sa ramana organizati si in fruntea responsabilitatii.
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ChatGPT, un model lingvistic de ultima generatie
antrenat pe cantitati mari de date, poate fi utilizat
pentru a simplifica si rationaliza alocarea si

si gestionarea sarcinilor.

Prin utilizarea ChatGPT, antreprenorii pot automatiza
procesul de alocare a sarcinilor, asigurandu-se ca
sarcinile corecte sunt atribuite membrilor potriviti ai
echipei in timp util.

ChatGPT poate intelege si analiza cerintele proiectului,
resursele si seturile de competente ale membirilor
echipei.

Pe baza acestor informatii, poate sugera
cele mai potrivite persoane pentru sarcini specifice,
luand in considerare disponibilitatea si expertiza.

Acest lucru permite antreprenorilor sa ia decizii in
cunostinta de cauza atunci cand deleaga
responsabilitati, asigurand optimizarea sarcinilor si
maximizarea productivitatii echipei.

in plus, ChatGPT poate ajuta la monitorizarea
progresului sarcinii. Prin integrarea cu platformele de
gestionare a proiectelor, ChatGPT poate oferi
actualizari in timp real cu privire la finalizarea sarcinilor,
termenele limita si potentialele blocaje.

158.



VIIL. FUNNELS VS WEBSITES

O palnie de vanzare este o serie de pagini web
configurate astfel incat traficul sa circule liniar de la un
punct de intrare, printr-un set de pasi, la un anumit
obiectiv/actiune.

O ,pagina de destinatie” este doar o singura pagina
web cu aceeasi intentie de conversie.

Spre deosebire de site-ul tdu web, palniile de vanzare
nu sunt menite sa atraga trafic, ci doar sa il proceseze.

Este o palnie de vanzare mai buné decat un site web?
Palniile de vanzari genereaza mult mai multe venituri,
deoarece se concentreaza pe obtinerea perspectivei si
dezvoltarea unei relatii cu acea persoana.

Nu este doar o tranzactie unica.

De aceea, canalele de vanzari pot genera venituri mai
mari decat site-urile web.

Poate o palnie sé inlocuiascé un site web?
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in ciuda a ceea ce unii specialisti in marketing te pot
face sa crezi, palniile nu ar trebui sa iti inlocuiasca
site-ul web. In schimb, ar trebui sa lucrezi in tandem ca
parte a unei strategii digitale de succes

Indiferent din care categorie faci parte, un funnel de
vanzare este acel secret sau element cheie care te va
ajuta sa realizezi toate aceste lucruri.

Funnelul de vanzare iti schimba perspectiva de
business, ajutandu-te sa vezi lucrurile din prisma
clientului, intelegandu-i si urmarindu-i practic tot
procesul prin care trece, pana ajunge sa iti devina
client sau client fidel..

Daca ai un business, stii deja ca din miile clienti care
intra in contact cu afacerea ta, doar o mica parte ajunge
sd devina cu adevarat clientul tau.

Pentru a-ti creste numarul de clienti si a face ca tot mai
multi oameni sa interactioneaze cu afacerea ta, sa
devina client final sau fidel, este important sa te
folosesti de o palnie de vanzare.
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Si mai multe informatii poti afla daca te abonezi la
meterialele noastre gratuite.

“Ceea ce eu sunt, e mult mai mult decat eu cred ca sunt”
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