
  [image: ]


  Wayne Breitbarth


  W sieci korzyści


  Jak wykorzystać LinkedIn w kontaktach zawodowych


  
    Tytuł oryginału: The Power Formula for LinkedIn Success (Second Edition – Entirely Revised): Kick-start Your Business, Brand, and Job Search


    


    Tłumaczenie: Magda Witkowska


    


    ISBN: ePub: 978-83-246-9201-9, Mobi: 978-83-246-9202-6


    


    Copyright ©2013 Wayne Breitbarth


    All rights reserved.


    


    No part of this book may be reproduced, stored in a retrieval system, or transmitted by any means, electronic, mechanical, photocopying, recording, or otherwise, without written permission from the publisher.


    


    LinkedIn is a registered trademark of LinkedIn Corporation. The author is not associated with any product or vendor mentioned in this book unless otherwise noted. LinkedIn does not endorse any of the material contained herein.


    


    Polish edition copyright © 2015 by Helion S.A.


    All rights reserved.


    


    Wszelkie prawa zastrzeżone. Nieautoryzowane rozpowszechnianie całości lub fragmentu niniejszej publikacji w jakiejkolwiek postaci jest zabronione. Wykonywanie kopii metodą kserograficzną, fotograficzną, a także kopiowanie książki na nośniku filmowym, magnetycznym lub innym powoduje naruszenie praw autorskich niniejszej publikacji.


    


    Wszystkie znaki występujące w tekście są zastrzeżonymi znakami firmowymi bądź towarowymi ich właścicieli.


    


    Autor oraz Wydawnictwo HELION dołożyli wszelkich starań, by zawarte w tej książce informacje były kompletne i rzetelne. Nie biorą jednak żadnej odpowiedzialności ani za ich wykorzystanie, ani za związane z tym ewentualne naruszenie praw patentowych lub autorskich. Autor oraz Wydawnictwo HELION nie ponoszą również żadnej odpowiedzialności za ewentualne szkody wynikłe z wykorzystania informacji zawartych w książce.


    


    Drogi Czytelniku!


    Jeżeli chcesz ocenić tę książkę, zajrzyj pod adres


    http://onepress.pl/user/opinie/wsieko_ebook



    Możesz tam wpisać swoje uwagi, spostrzeżenia, recenzję.


    


    Wydawnictwo HELION


    ul. Kościuszki 1c, 44-100 GLIWICE


    tel. 32 231 22 19, 32 230 98 63


    e-mail: onepress@onepress.pl


    WWW: http://onepress.pl (księgarnia internetowa, katalog książek)


    

  


  
    
      	Poleć książkę


      	Kup w wersji papierowej


      	Oceń książkę

    

  


  
    
      	Księgarnia internetowa


      	Lubię to! » nasza społeczność

    

  


  
    Opinie o książce


    „Sieci społecznościowe wyewoluowały do sieci komercyjnych — stanowią dzisiaj narzędzie poszukiwania pracy i świadczenia usług. W związku z tym stają się coraz ważniejszym kanałem komunikacji w naszym życiu. Jak zauważa Wayne w swojej znakomitej książce, w LinkedIn chodzi przede wszystkim o nawiązywanie właściwych kontaktów. Właśnie dlatego serwis ten stanowi dla nas bezcenne narzędzie znajdowania pracowników, dzięki którym nasi klienci mogą odnosić sukcesy. Kup co najmniej 396 egzemplarzy tej książki i rozdaj ją wszystkim swoim znajomym”.


    — Mark Toth, dyrektor ds. prawnych, Manpower North America


    „Nie znam nikogo, kto miałby szerszą wiedzę na temat korzystania z LinkedIn niż Wayne Breitbarth. To prawdziwy dar umieć i chcieć dzielić się swoimi kompetencjami w sposób równie jasny i precyzyjny. To dar przekazywany każdemu, kto musi nawiązywać znajomości w celach zawodowych, dla przyjemności albo w związku z poszukiwaniem pracy”.


    — Robert Grede, autor bestsellerów Naked Marketing oraz The Spur & The Sash


    „Jestem właścicielem małej firmy. Skorzystałem z porad Wayne’a związanych z lepszym wykorzystaniem LinkedIn. Poprawiłem mój profil, zacząłem udzielać się w grupach i skuteczniej korzystać z zaawansowanych funkcji wyszukiwania, dzięki czemu nawiązałem znajomości z większą liczbą decydentów i zacząłem generować większy ruch na naszej stronie internetowej. LinkedIn okazał się świetnym narzędziem, umożliwiającym mojej firmie pozyskiwanie kolejnych klientów”.


    — Jeff Carrigan, założyciel i dyrektor ds. marketingu, Big Shoes Network


    „Przedstawiony w tej książce wzór na sukces znacząco ułatwia rozeznanie się w mediach społecznościowych i wykorzystanie serwisu LinkedIn w celach biznesowych wszystkim tym, którzy nie należą do pokolenia Facebooka”.


    — Michael A. Dalton, autor książki Simplifying Innovation


    „Ta książka jest jak sam Wayne — bystra, konkretna i pełna świetnych pomysłów. Dowiesz się z niej, w jaki sposób można wykorzystać LinkedIn do napędzania wzrostu firmy. Jasne wyjaśnienia i przykłady zaczerpnięte z życia powodują, że to lektura obowiązkowa dla każdego, kto poważnie podchodzi do rozwoju swojej działalności biznesowej”.


    — Christina Steder, prezes, Clear Verve Marketing


    „Studenci nie mają obecnie problemów z korzystaniem z mediów społecznościowych, z pewnością powinni się jednak dowiedzieć, w jaki sposób należy w odpowiedni i profesjonalny sposób korzystać z serwisu LinkedIn jako narzędzia rozwoju własnej kariery i nawiązywania znajomości z innymi profesjonalistami. Wayne Breitbarth napisał świetny przewodnik dla młodych ludzi, którzy są wprawdzie znakomicie obeznani z nowinkami technologicznymi, ale muszą się jeszcze sporo dowiedzieć o realiach rynku pracy”.


    — Laura F. Kestner, dyrektor, Career Services Center, Marquette University


    „Połączenie pasji Wayne’a Breitbartha do networkingu społecznościowego, jego doświadczenia biznesowego, rozległej wiedzy, mistrzowskiej znajomości serwisu LinkedIn oraz umiejętności szkoleniowych sprawia, że niniejsza książka naprawdę wyróżnia się na tle innych. Jeśli chcesz szybko zorientować się w temacie, powinieneś kupić właśnie tę książkę”.


    — Frank Martinelli, prezes, The Center for Public Skills Training


    „Od piętnastu lat pomagam moim klientom wykorzystywać internet i media społecznościowe w charakterze potężnych narzędzi biznesowych, z pewnym zażenowaniem muszę jednak przyznać, że jakoś nigdy »nie ogarnąłem« w pełni serwisu LinkedIn. Dopiero gdy moje prelekcje zaprowadziły mnie na te same wydarzenia i konferencje, na których przemawiał Wayne, zrozumiałem, co tak naprawdę tracę. Jego doświadczenie biznesowe, zdroworozsądkowe podejście i entuzjastyczny styl spowodowały, że kolejne rzesze odbiorców stają się wiernymi fanami LinkedIn (ja również zaliczam się do tego grona). Nadal pomagam klientom opanowywać strategie korzystania z Facebooka, Twittera czy Foursquare, jeśli jednak ktoś jest zainteresowany wiedzą ekspercką na temat LinkedIn, która przełoży się na wymierne wyniki, odsyłam go do Wayne’a. Jeżeli LinkedIn stanowi jeden z elementów Twojej biznesowej strategii obecności w mediach społecznościowych, książka autorstwa Wayne’a bardzo Ci się przyda. Jeśli natomiast LinkedIn stanowi jedyny element Twojej strategii, nie będziesz potrzebował żadnej innej książki”.


    — Tom Snyder, prezes i dyrektor generalny, Trivera Interactive; autor książki The Complete Idiot’s Mini Guide to Real-time Marketing with Foursquare


    „Rewelacyjna książka Wayne’a pomoże Ci zrozumieć LinkedIn, nabrać pewności siebie w posługiwaniu się tym istotnym narzędziem oraz podjąć ryzyko i wykorzystać media społecznościowe w związku z dążeniem do realizacji celów zawodowych. Nie zwlekaj i ją kup!”


    — Susan Marshall, prezes, Executive Advisor LLC; autorka książki How to Grow a Backbone


    „Dobra książka biznesowa to taka, która staje się punktem odniesienia dla kolejnych czytelników, którzy polecają ją następnym osobom. Wayne napisał właśnie taką książkę. Przeczytaj ją, a będziesz się czuł mniej onieśmielony Web 2.0, sprzedażą 2.0 i wszystkim innym 2.0. Zaczniesz osiągać wymierne korzyści dzięki jednemu serwisowi społecznościowemu”.


    — Jeff Koser, autor książki Selling to Zebras


    „Wayne Breitbarth odkrywa tajemnice skutecznego posługiwania się jednym z najważniejszych współczesnych narzędzi biznesowych, a mianowicie serwisem LinkedIn. Ta książka to praktyczny podręcznik dla każdego, kto chciałby znacząco rozwinąć swoją karierę, działalność biznesową albo pozycję zawodową. Opracowany przez Breitbartha wzór na sukces to prosta metoda zwiększania własnej widoczności za pomocą jednej z najpopularniejszych dziś platform cyfrowych. Konkretny styl pisania plus mnóstwo ciekawych przemyśleń na temat LinkedIn powodują, że to lektura obowiązkowa dla wszystkich, którzy nie chcą zostać wyprzedzeni na dzisiejszej cyfrowej autostradzie biznesowej”.


    — Rich Horwath, autor książki Deep Dive: The Proven Method for Building Strategy, Focusing Your Resources, and Taking Smart Action


    „Jeśli zastanawiasz się czasami, jaką wartość oferuje LinkedIn albo dlaczego warto zainwestować czas w naukę korzystania z tego serwisu, po prostu musisz przeczytać tę książkę! Znajdziesz w niej genialne rady dotyczące rozpoczynania swojej przygody z platformą LinkedIn oraz te traktujące o jak najlepszym wykorzystaniu Twojego najcenniejszego zasobu, czyli Twojej sieci kontaktów. Nie lubisz nowinek technologicznych? A może jesteś dyrektorem i nie masz za wiele wolnego czasu? Wayne wyjaśni Ci, na czym polega prawdziwa wartość tego narzędzia!”


    — Michael Kuhlman, prezes, 123Smarket.com

  


  
    O książce


    Książka ta ma pomóc Ci szybko, efektywnie i bezboleśnie stwierdzić, czy LinkedIn jest w ogóle wart Twojego czasu i wysiłku. Pomoże Ci również zrozumieć, w jaki sposób należy się skutecznie posługiwać tym narzędziem, aby osiągać stawiane sobie cele biznesowe. Możesz albo przeczytać ją od deski do deski, albo natychmiast zacząć stosować techniki i strategie opisywane w kolejnych rozdziałach. Tak czy owak książka ta będzie dla Ciebie ważnym podręcznikiem, dzięki któremu przejdziesz z poziomu początkującego na zaawansowany. Mam szczerą nadzieję, że tekst ten będzie dla Ciebie motywujący i inspirujący oraz że zapewni Ci nieco rozrywki.


    Jak to już bywa z serwisami internetowymi, strona LinkedIn jest okresowo aktualizowana i pojawiają się na niej różne zmiany. Chciałbym, aby ta książka pozostawała aktualna, dlatego będę co jakiś czas odnosił się do tych modyfikacji i nowinek. Wejdź zatem na moją stronę internetową www.powerformula.net i zapisz się na te jakże ważne powiadomienia albo zarejestruj się i otrzymuj cotygodniowe wskazówki dotyczące korzystania z LinkedIn.


    


    

  


  
    Wprowadzenie


    Nigdy nie chciałem rejestrować się w tym serwisie!


    Nigdy nie zamierzałem rejestrować się w serwisie LinkedIn, nie sądziłem, że będzie przydatny. Nie przypuszczałem też, że będę poświęcał mnóstwo czasu na szkolenie innych menedżerów w zakresie korzystania z tego narzędzia. Nie należę do ludzi, którzy sięgają po rozwiązania technologiczne dla samej technologii. Jestem doświadczonym biznesmenem, który ceni doświadczenie i wiedzę innych ludzi świata biznesu. Ludzie zajmujący się biznesem zwykle najpierw zastanawiają się: „po co?”, a dopiero potem zaczynają dociekać: „w jaki sposób?”. Dlatego też w tej książce nie tylko wyjaśniam, jak skutecznie korzystać z LinkedIn, ale również tłumaczę, dlaczego opisywane w niej narzędzia, techniki i strategie mogą okazać się niezwykle skutecznymi sposobami wspierania Cię w osiąganiu Twoich celów zawodowych. W związku z tym chciałbym zacząć od przedstawienia moich własnych doświadczeń z LinkedIn oraz wyjaśnić, dlaczego uważam, że serwis ten może okazać się bardzo przydatny również dla Ciebie.


    Przypomnij sobie dzień, w którym otrzymałeś pierwszą wiadomość e-mail. Jeśli jesteś choć trochę podobny do mnie, pomyślałeś sobie zapewne: „E tam, to się nie sprawdzi. Ludzie nie będą chcieli komunikować się w ten sposób. Jeśli to zignoruję, pewnie już nigdy więcej o tym nie usłyszę”. Znasz dzisiaj kogoś, kto nie miałby konta e-mailowego? Czy wyobrażasz sobie, że miałbyś przez cały dzień (albo nawet przez kilka godzin) nie zaglądać do skrzynki pocztowej?


    Moim zdaniem cały fenomen mediów społecznościowych, a już LinkedIn w szczególności, to tak naprawdę powtórka z rozrywki. Nie umiem co prawda przewidywać przyszłości, nie mam jednak najmniejszych wątpliwości, że proces komunikowania się z innymi za pośrednictwem internetu już na dobre zagościł w naszym życiu. Ludzie, którzy pojawiają się na moich szkoleniach, zwłaszcza ci z mojego pokolenia (w chwili pisania tego tekstu mam 55 lat), mają szczerą nadzieję, że w ciągu dziewięćdziesięciu minut wykładu dowiedzą się ode mnie, iż LinkedIn jest całkowicie bezwartościowy i można spokojnie nie zaprzątać sobie nim myśli. Być może Ty też skrycie (albo jawnie) liczysz na to, że po skończeniu lektury tej książki będziesz mógł stwierdzić: „Świetnie. Kolejna bezwartościowa rzecz. Mogę o niej spokojnie zapomnieć, nie mam czasu na takie głupstwa”.


    Właśnie dlatego zarówno podczas prowadzonych zajęć, jak i w tej książce, nie koncentruję się na omawianiu wszystkich detali związanych z korzystaniem z LinkedIn. Staram się raczej przedstawić potencjał i możliwości tego serwisu, abyś mógł pozbyć się swoich obaw. Podejrzewam, że biorą się one z dwóch źródeł: potencjalni użytkownicy zastanawiają się: „Co się stanie, gdy rzucę się w mętne odmęty tego serwisu?”, co jednak ważniejsze, zachodzą też w głowę: „Czy poniosę duże straty, jeśli moi konkurenci rzucą się na tę technologię, a ja sobie odpuszczę?”.


    Chciałbym, abyś po zakończeniu lektury tej książki zaliczał się do jednego z trzech obozów. Pierwszą grupę stanowią osoby, które rozumieją, na czym rzecz polega, podejmują jednak świadomą decyzję o poszukiwaniu innych sposobów promowania siebie i swojej działalności. Nie ma w tym nic złego. LinkedIn nie jest dla wszystkich. Drugi obóz tworzą ludzie, którzy poznali potencjał tego serwisu i postanowili korzystać z niego w ograniczonym zakresie albo strategicznie podchodzą do wykorzystania go w celu osiągnięcia sukcesów zawodowych na kilku wybranych obszarach. Do trzeciego obozu należą osoby, które uznały, że LinkedIn jest rewelacyjny i należy w pełni wykorzystać jego możliwości (w tym przeszkolić pracowników swojej firmy w zakresie korzystania z tego serwisu).


    W serwisie LinkedIn chodzi przede wszystkim o wykorzystanie internetu do odnajdywania ludzi oraz do tego, aby samemu dać się odnaleźć. Jest to zatem coś w rodzaju dodatku do tradycyjnego sposobu poznawania nowych ludzi. Niewykluczone, że z czasem relacje wirtualne zaczną w coraz większym stopniu zastępować kontakty osobiste, nie sądzę jednak, aby LinkedIn miał kiedykolwiek całkowicie wyprzeć bezpośrednie kontakty z ludźmi z branży, czy to utrzymywane przez telefon, czy też osobiste. Ludzie nadal wolą robić interesy z kimś, kogo znają i komu ufają, a znajomość drugiej osoby i zaufanie do niej to czynniki, które zwykle kształtują się znacznie szybciej podczas kontaktu twarzą w twarz.


    Jestem pewien, że nikt nie szuka kolejnego zajęcia, które zabrałoby mu dwie lub trzy godziny tygodniowo poświęcane dotąd rodzinie, golfowi, wędkowaniu bądź innym zainteresowaniom. Mam nadzieję, że czas spędzany przez Ciebie w LinkedIn nie będzie stanowił dodatkowego ciężaru, a umożliwi Ci prowadzenie aktywności networkingowej przez całą dobę, na przykład przy okazji oglądania ulubionego programu telewizyjnego lub jakichś wydarzeń sportowych. Pochodzę z Wisconsin, więc moim świętym obowiązkiem jest usiąść co niedziela przed telewizorem i obejrzeć mecz futbolowy drużyny Green Bay Packers. Niestety zawsze w mojej głowie odzywa się wówczas ten zrzędzący głos, który mówi: Wayne, to nie jest najbardziej produktywna forma spędzania czasu (zwłaszcza wówczas, gdy Packersi akurat zbierają baty). Dzisiaj jednak kładę laptopa na kolanach i obserwuję jednocześnie rozwój wydarzeń na boisku oraz rozwój wydarzeń w mojej zawodowej sieci kontaktów.


    LinkedIn to największy na świecie biznesowy serwis networkingowy. Dołączyć do niego można, wchodząc na stronę www.LinkedIn.com i zakładając tam konto, albo przyjmując zaproszenie od kogoś, kto zaproponował Cię jako potencjalnego użytkownika serwisu. Większość osób podejmuje decyzję o rejestracji w LinkedIn dopiero wtedy, gdy otrzyma zaproszenia od kilku znajomych oraz partnerów biznesowych. Zaczynają aktywnie korzystać z serwisu dopiero wtedy, gdy poleci im to jakiś naprawdę zaufany znajomy. Dość często zdarza się jednak, że ludzie, którzy wykonują ten pierwszy krok, tak naprawdę wcale nie wiedzą, w jakim serwisie się rejestrują i po co to robią. Dokonują rejestracji, nie wiedząc nawet, do czego służy LinkedIn — nie mają żadnej strategii korzystania z tego serwisu.


    Gdy książka ta trafi na sklepowe półki, LinkedIn będzie miał około 200 milionów użytkowników. Co sekundę w serwisie rejestruje się dwóch nowych użytkowników. Około 40% wszystkich tych osób to mieszkańcy Stanów Zjednoczonych. Poniżej przedstawiam garść ciekawych danych statystycznych na temat struktury demograficznej użytkowników LinkedIn.


    Opowiem teraz, jak to się stało, że sam zacząłem korzystać z tego serwisu. Mam bliskiego znajomego, który co niedziela nagabywał mnie w kościele, żebym się zarejestrował w LinkedIn. Konsekwentnie mówiłem mu, że ma się odczepić: „Nie mam czasu zajmować się LinedIn, Plaxo, Facebookiem ani żadnym innym serwisem internetowym”. Mój znajomy był jednak nieustępliwy: „Słuchaj — jesteś właścicielem małej firmy, więc mógłbyś na tym naprawdę skorzystać”.


    Statystyczny użytkownik serwisu LinkedIn


    
      
        
        
      

      
        
          	
            34 lata lub więcej
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            Mężczyźni/kobiety
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            Wyższe wykształcenie
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            Podejmuje decyzje biznesowe

          

          	
            80%

          
        


        
          	
            Przedstawiciel najwyższego kierownictwa

          

          	
            28%

          
        


        
          	
            Dochód gospodarstwa domowego > 100 tys. dol. rocznie

          

          	
            28%

          
        

      
    


    


    Źródło: LinkedIn.com (maj 2012); Quantcast.com (maj 2012)


    


    Tak się jednak złożyło, że pewnego dnia znalazłem się w hotelu daleko od domu i nie miałem zupełnie nic do roboty. Nie mam w zwyczaju spędzać popołudnia przed telewizorem, pomyślałem więc, że zajrzę do internetu i sprawdzę, co to takiego ten cały LinkedIn. Dwie godziny później nie miałem już żadnych wątpliwości, zamówiłem nawet na Amazonie dwie książki poświęcone temu serwisowi. Stwierdziłem, że LinkedIn jest niesamowicie potężnym narzędziem, i jak najszybciej chciałem zostać ekspertem w posługiwaniu się nim. Jakieś cztery czy pięć godzin później, w tym samym pokoju hotelowym, byłem już na najlepszej drodze ku temu, aby zostać gorącym orędownikiem networkingu internetowego. Momentalnie zacząłem nawiązywać kontakty ze znajomymi z minionych lat, w tym z kolegami ze studiów oraz współpracownikami z licznych firm, w których pracowałem przez ostatnie trzydzieści lat na terenie całego Milwaukee.


    W reakcji na ten nowy entuzjazm moi znajomi i współpracownicy zaczęli zadawać mi różne pytania o LinkedIn. Nie kryłem, że uzależniłem się od korzystania z tego serwisu. Zapraszałem ich do sali posiedzeń zarządu (byłem wówczas właścicielem firmy handlującej meblami) i uczyłem ich tego, co sam wiedziałem o LinkedIn. Wkrótce przekształciło się to w formalne zajęcia. Zacząłem otrzymywać zaproszenia z lokalnych izb przemysłowo-handlowych, klubów Rotary itp., które chciały, abym edukował ich członków w zakresie licznych korzyści płynących z korzystania z LinkedIn. Reszta jest historią. Moją pierwszą książkę przeczytały dziesiątki tysięcy ludzi, a Ty trzymasz w rękach jej drugie wydanie. Obecnie jestem prelegentem rozpoznawalnym na terenie całych Stanów Zjednoczonych oraz konsultantem. Pomagam firmom wykorzystywać LinkedIn do promowania ich produktów i usług oraz zwiększania osiąganych przychodów.


    LinkedIn bywa często określany mianem „biznesowego Facebooka”, trzeba jednak podkreślić, że ludzie biznesu szczególnie doceniają te elementy tego serwisu, które dają im istotną kontrolę nad sposobem korzystania z tego narzędzia i pozwalają zagwarantować, że nigdy nie stanie się ono drugim Facebookiem. W chwili pisania tego tekstu Facebook ma około miliarda użytkowników, więc możliwość dotarcia do tak dużej grupy odbiorców dla wielu biznesmenów jest z pewnością kusząca. Trzeba mieć jednak świadomość, że wielu przedstawicieli świata biznesu od Facebooka odstraszają takie czynniki, jak zdjęcia oznaczone imieniem i nazwiskiem (ktoś pije piwo z węża, ktoś inny występuje w bikini), statusy dotyczące związku czy wyrażone poglądy polityczne lub religijne. Facebook znajduje pewne zastosowania biznesowe (dotyczy to zwłaszcza firm działających na rynkach konsumenckich), jednak wielu przedstawicieli świata biznesu czuje się bardziej komfortowo w serwisie LinkedIn z uwagi na liczne możliwości ustawień prywatności i większą kontrolę nad udostępnianiem treści. Znaczną część tych rozwiązań opiszę w dalszych rozdziałach tej książki.


    Z pewnością nie możesz się już doczekać początku przygody z serwisem LinkedIn. Zapnij zatem pasy i zacznij eliminować kolejne wątpliwości. Dowiesz się, czym jest LinkedIn i jak możesz wykorzystać go do wypromowania swojej firmy lub marki albo do skutecznego znalezienia pracy1.


    


    


    
      
        1  Tam, gdzie to możliwe, przykłady opisywane przez autora będziemy prezentować na polskojęzycznej wersji serwisu. Opcje, które nie są jeszcze zaimplementowane w polskojęzycznej wersji, będziemy podawać w brzmieniu oryginalnym — serwis LinkedIn jest okresowo aktualizowany i funkcjonalności te w niedługim czasie mogą się pojawić także w wersji polskiej. Dla wygody czytelnika tłumaczymy istotne informacje zamieszczone przez autora na jego profilu i widoczne na zrzutach ekranu — na koncie autora w serwisie LinkedIn oczywiście treści te są w języku angielskim. — przyp. red.

      

    

  


  
    Rozdział 1.

    Nowy punkt widzenia na media społecznościowe


    Wzór na sukces z LinkedIn


    Użytkownikiem tego serwisu byłem od kilkunastu miesięcy i przeprowadziłem na jego temat ponad 120 sesji szkoleniowych, w których wzięło udział ponad cztery tysiące osób, gdy nagle doznałem olśnienia — wszystkie te narzędzia związane z mediami społecznościami są właśnie tym: narzędziami. Nie różnią się niczym od młotka, a jak wszyscy doskonale wiemy, skuteczność młotka zależy od tego, jak dobrze ktoś umie nim wymachiwać. Im dłużej się nad tym zastanawiałem, tym bardziej dochodziłem do wniosku, że można wyróżnić pewną szczególną grupę ludzi — nazwijmy ją pokoleniem Facebooka — oraz resztę społeczeństwa, czyli pokolenie niefacebookowe. Pierwsza z tych grup znakomicie radzi sobie z mediami społecznościowymi i znacznie szybciej niż my pojmuje wszystko, co z nimi związane. Po prostu ludzie ci dorastali w internecie. Wszelkie technologie społecznościowe przyjmują w mgnieniu oka, co nas — członków pokoleń niefacebookowych — napawa wręcz przerażeniem. Zamiast stwierdzić, że również powinniśmy włączyć się w ten nowy nurt, liczymy po cichu, że może obudzimy się któregoś dnia w świecie, który znowu wrócił do „normalności”.


    Nie piszę tego po to, żeby Cię dodatkowo przybić, lecz po to, aby przedstawić Ci trochę dobrych wiadomości na temat osoby trzymającej młotek, czyli Ciebie. Dysponujesz już dużym doświadczeniem i wieloma kontaktami, dzięki którym będziesz mógł efektywnie korzystać z LinkedIn (lub dowolnego innego serwisu społecznościowego). Właśnie to olśnienie spowodowało, że opracowałem wzór na sukces z LinkedIn:


    Twoje niepowtarzalne doświadczenie + Twoje niepowtarzalne relacje + narzędzie (w tym przypadku: LinkedIn) = sukces


    Aby osiągnąć znaczne korzyści dzięki temu serwisowi, wystarczy dysponować doświadczeniem biznesowym i chęcią uczenia się. Początki z LinkedIn wcale nie są takie trudne. Możesz przeczytać dowolną książkę poświęconą temu serwisowi, wybrać się na jakieś seminarium, porozmawiać z zaufanym ekspertem albo skorzystać z Centrum pomocy na stronie LinkedIn.com. Naucz się tyle, ile zdołasz, a potem spokojnie przystąp do realizacji opanowanych w ten sposób strategii. Obiecaj sobie, że to zrobisz — obiecaj sobie, że wykształcisz kilka właściwych nawyków linkedinowych. Przedstawiciele pokolenia Facebooka, choć znakomicie obeznani z nowinkami technicznymi, nie mogą po prostu zapisać się na dwugodzinne szkolenie i wynieść z niego ogromu doświadczenia i kontaktów biznesowych, które gromadzi się całymi latami, wymieniając uściski dłoni, chodząc na spotkania, gawędząc z ludźmi, wyjeżdżając na imprezy weekendowe, biorąc udział w sesjach planowania, składając dobre i złe oferty, dostając nową pracę, tracąc pracę itd. Członkowie pokolenia niefacebookowego, którzy dysponują dużym doświadczeniem, mogą osiągnąć zamierzone efekty dzięki jednemu weekendowemu kursowi i rzetelnej realizacji właściwych strategii. Sam tak zaczynałem zaledwie cztery lata temu. Zarejestrowałem się w serwisie, kupiłem kilka książek, przyswoiłem sobie zawarte w nich informacje i zacząłem tworzyć własną strategię korzystania z LinkedIn.


    Pozwól, że opiszę teraz poszczególne składowe wzoru na sukces z LinkedIn, abyś mógł lepiej zrozumieć ich znaczenie.


    Twoje niepowtarzalne doświadczenie


    Każdy z nas wnosi na rynek własne, unikalne doświadczenie. Składają się na nie między innymi wykształcenie, zajmowane stanowiska, kultura, pochodzenie etniczne, zainteresowania, rodzina. Dzisiaj, gdy wirtualny marketing i promocja mają olbrzymie znaczenie, musisz zbudować silną markę osobistą. Twoje niepowtarzalne doświadczenie jest istotnym elementem składowym tej marki. Im dłużej jesteś na rynku, tym większe masz doświadczenie, które może okazać się bezcenne w związku z kolejną okazją biznesową.


    Twoje niepowtarzalne relacje


    Każdy z nas podąża innymi ścieżkami i spotyka na swojej drodze innych ludzi, dlatego też wszyscy nawiązujemy własne, niepowtarzalne relacje. Stanowią one fundament późniejszych przyjaźni, znajomości biznesowych i relacji z klientami. Gdy potrzebujemy pomocy, czy to osobistej, czy zawodowej, zwracamy się właśnie do tych ludzi — do naszej sieci kontaktów. Osoby te z kolei mają świadomość, że my dysponujemy wiedzą, doświadczeniem i zasobami oraz że wystarczy do nas po prostu zadzwonić, a z pewnością im pomożemy. Sieć kontaktów to jeden z najbardziej wartościowych aktywów, jakimi dysponujemy. To aktywa, które nieustannie się rozwijają i różnicują, dzięki czemu odgrywają jeszcze większą rolę w naszym życiu zawodowym i osobistym.


    Narzędzie


    Narzędziem może być wszystko, co pomaga Ci szybciej lub skuteczniej osiągać wyznaczone cele. Media społecznościowe bez wątpienia spełniają warunki tej definicji. Tak to się już utarło, że gdy dotychczasowe narzędzie dobrze się sprawdza, z pewną niechęcią odnosimy się do nowych rozwiązań, nawet jeśli miałyby być one lepsze, szybsze czy tańsze. Weźmy na przykład tradycyjną, papierową książkę adresową. Z pewnością znakomicie spełniała ona swoje zadanie, a mimo to prędzej czy później porzuciłeś ją na rzecz nowego narzędzia, takiego jak choćby Microsoft Outlook. Proces nauki posługiwania się tym nowym narzędziem mógł początkowo nie być łatwy, wytrwałeś jednak w postanowieniu opanowania nowego rozwiązania. Twoja konsekwencja została nagrodzona — dzisiaj już wiesz, jak wydobyć interesujące Cię informacje jednym kliknięciem myszy.


    Po co zatem przedstawiam Ci jakiś wzór na sukces, skoro obiecywałem, że nauczę Cię wykorzystywać potencjał i funkcje LinkedIn? Ponieważ chciałbym, abyś zrozumiał, że Twoje niepowtarzalne doświadczenie plus Twoje niepowtarzalne relacje dają Ci olbrzymią przewagę nad tymi wszystkimi osobami, które wprawdzie opanowały narzędzie (w tym przypadku: serwis LinkedIn), ale dopiero teraz zaczynają gromadzić doświadczenie i budować sieć profesjonalnych kontaktów.


    Czy w ten sposób staram się zniechęcić młodszych biznesmenów lub ludzi, którzy dopiero co weszli na rynek pracy? Oczywiście, że nie! Wyjaśniam tu, w jaki sposób zacząć rozwijać własną markę osobistą poprzez stworzenie atrakcyjnego profilu w LinkedIn i budowanie sieci kontaktów, które ułatwią osiąganie celów biznesowych.


    Na końcu każdego rozdziału zamieszczam ramkę, w której podsumowuję najważniejsze punkty w kontekście niepowtarzalnego doświadczenia i niepowtarzalnych relacji. Dzięki tym fragmentom będziesz mógł sformułować własny wzór na sukces bez względu na to, co sobie założysz w związku z rozwojem swojej kariery zawodowej.


    


    

  


  
    Rozdział 2.

    Projekt na milion boksów


    LinkedIn — aby niewidoczne stało się widoczne


    Serwis LinkedIn sam siebie charakteryzuje w następujący sposób: „Witamy w LinkedIn, największej na świecie sieci specjalistów, liczącej ponad 300 mln użytkowników w 200 krajach i terytoriach na całym świecie. Nasza misja jest prosta: pomagamy specjalistom z całego świata nawiązać kontakty, co umożliwia im wzrost efektywności i osiągnięcie sukcesu. Dołączenie do LinkedIn gwarantuje dostęp do innych użytkowników, ofert pracy, informacji i aktualizacji, czyli niezbędnych czynników w rozwoju kariery”. Chciałbym zacząć od tego, jak wygląda działanie serwisu od strony praktycznej.


    Na stronie LinkedIn znajduje się stwierdzenie, że jest to sieć specjalistów, czyli de facto zaufanych 
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