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Hanya
              sedikit bidang pekerjaan yang mengalami perubahan
              drastis dan
              mendalam dalam beberapa tahun terakhir ini, seperti
              profesi liberal.
              Konsultan dan praktisi telah menemukan diri mereka
              terjepit dalam
              paradigma yang sama sekali baru, di mana di satu sisi
              akses yang
              disederhanakan ke profesi telah menyebabkan
              meningkatnya persaingan,
              sementara di sisi lain klien telah menunjukkan
              kebutuhan yang terus
              meningkat akan profesionalisme dan personalisasi
              layanan yang
              ditawarkan.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Konsekuensi
              utama dari kedua kekuatan yang berlawanan ini telah
              mengakibatkan
              masalah dan kesulitan baru bagi para konsultan dan
              profesional, yang
              sekarang dihadapkan pada manajemen pekerjaan
              sehari-hari mereka yang
              semakin kacau dan kompleks. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Sayangnya,
              masalah-masalah ini tidak bisa dipecahkan dengan alat
              bantu yang
              telah digunakan di masa lalu, tetapi buku pegangan
              ini dibuat untuk
              mengatasi dilema-dilema ini, menawarkan sumber daya
              konkret dan
              strategi operasional yang bisa memberikan solusi yang
              sudah lama
              dicari.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Saat
              ini, pengembangan profesional dan pemasaran digital
              terbukti menjadi
              satu-satunya penangkal nyata terhadap pelarian
              pelanggan, sehingga
              pengembangan komunikasi baru dan strategi pemasaran
              online menjadi
              sangat penting untuk mengkonsolidasikan aset berwujud
              dan tidak
              berwujud yang diperoleh melalui kerja keras selama
              bertahun-tahun. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Kita
              hanya perlu memikirkan pertumbuhan Internet dan
              teknologi baru, yang
              sekarang digunakan secara langsung oleh jutaan orang,
              untuk memahami
              betapa mudahnya bagi calon pelanggan untuk menemukan
              informasi yang
              sampai kemarin hanya bisa diperoleh melalui
              konsultasi berbayar.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Pada
              saat yang sama, perubahan yang saat ini terjadi
              menawarkan kepada
              para profesional dan konsultan yang mampu
              memperbaharui strategi
              bisnis mereka, peluang penting untuk mengembangkan
              bisnis online
              mereka, untuk mendapatkan klien baru dan menemukan
              prospek yang
              tertarik dengan aktivitas konsultasi mereka. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Bayangkan
              saja peluang yang ditawarkan oleh situs web sendiri
              atau peluang
              bisnis yang tersedia dengan memanfaatkan kampanye
              pemasaran digital
              yang terstruktur dengan baik. Dan bukan itu saja:
              saat ini, menjadi
              jauh lebih mudah dan lebih murah untuk berhubungan
              secara langsung
              dengan pelanggan, mempertahankan 
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
percakapan
              digital 
            
          
        
      
    
  


  

    

      

        

          

            

              
terbuka
              yang menjamin kesetiaan dengan profesional yang
              relevan. Ini adalah
              kasusnya, misalnya, dengan pemasaran blog.
            
          
        
      
    
  






  

    

      

        

          

            

              
Buku
              ini disusun sebagai kursus pelatihan yang
              sesungguhnya, di mana
              berbagai topik akan dieksplorasi dan diselesaikan,
              seperti:
            
          
        
      
    
  





 






  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
alat
                      terbaik untuk mempromosikan bisnis
              konsultasi, baik offline maupun
                      online;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
teknik
                      pemasaran yang didedikasikan untuk para
              profesional;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
konsekuensi
                      revolusi digital bagi mereka yang terlibat
              dalam konsultasi;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
pengungkit
                      digital untuk memperoleh pelanggan dan
              mempertahankannya;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
transisi
                      dari komunikasi tradisional ke
              digital;
            
          
        
      
    
  


        

  
	



        

  

    

      

        

          

            

              
dan
                      masih banyak lagi.
            
          
        
      
    
  









 









  

    

      

        

          

            

              
Mampu
              membangun hubungan baru dengan pelanggan, mengatasi
              kesulitan yang
              disebabkan oleh perubahan besar dalam beberapa tahun
              terakhir, bisa
              jauh lebih mudah daripada yang biasanya dipikirkan
              orang, tetapi
              hanya jika seseorang mengetahui strategi yang tepat
              dan tahu cara
              melakukannya. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Jika
              Anda benar-benar ingin menemukan pelanggan baru untuk
              bisnis Anda
              dengan mengalahkan persaingan secara mudah dan
              efektif, panduan di
              depan Anda adalah untuk Anda. 
            
          
        
      
    
  







  

    

      

        

          

            

              
Buku
              ini ditulis oleh seorang konsultan yang telah
              menangani
              masalah-masalah yang diuraikan di atas dengan
              melakukan uji coba
              lapangan terhadap efektivitas strategi yang diusulkan
              dan mencapai
              hasil yang langgeng. Sekarang saatnya bagi Anda juga
              untuk menemukan
              strategi komunikasi baru yang ditawarkan oleh web.
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Cara mempromosikan aktivitas konsultasi Anda
              
            
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Profesi konsultan dan profesional selalu menjadikan
kompetensi dan spesialisasi sebagai pengungkit utama untuk
memperoleh dan mempertahankan portofolio klien. Sampai sekitar lima
belas tahun yang lalu, sebelum globalisasi dan liberalisme membawa
keterbukaan profesi konsultan, cukup sulit untuk berpikir
mempromosikan atau mengiklankan bisnis konsultasi secara
online.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Dengan munculnya web, konsekuensi utamanya adalah bahwa
aktivitas seorang profesional dan konsultan tidak bisa lagi hanya
mengandalkan praktik bisnis tradisional dari mulut ke mulut dan
tradisional, tetapi harus membuka diri terhadap pasar,
mengeksploitasi alat komunikasi dan hak prerogatif baru.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Saat ini kita bergerak ke wilayah yang tidak hanya belum
dijelajahi, tetapi juga agak halus dan rapuh, karena etika
profesional dan sikap ketenangan yang khas dari bidang pekerjaan
khusus ini tidak dapat dan tidak boleh ditinggalkan karena
pengenalan strategi promosi yang lebih agresif. Oleh karena itu,
banyak juga keraguan di pihak mereka yang bekerja di sektor ini,
sedemikian rupa sehingga sangat sedikit konsultan yang masih
memiliki situs web mereka sendiri yang terstruktur dengan baik dari
sudut pandang pemasaran web dan rencana pemasaran fungsional untuk
promosi praktik profesional mereka.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Dari penjelasan di atas, menjadi jelas betapa pentingnya
memulai studi khusus untuk memahami alat bantu mana yang bisa
digunakan dan praktik pemasaran mana yang paling sesuai dengan
tujuan visibilitas pembaca, tanpa kehilangan otoritas
mereka.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Untuk alasan ini, halaman-halaman berikut ini akan
menunjukkan alat utama dan beberapa strategi yang dapat digunakan
secara efektif untuk mempromosikan bisnis konsultasi Anda dengan
sebaik-baiknya, apakah Anda berada dalam fase permulaan atau
menjalankan perusahaan yang sudah mapan dan ingin
mengkonsolidasikan posisi pasar Anda.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Ini merupakan peluang penting untuk pertumbuhan dan
perbaikan, karena pengembangan profesional berkelanjutan yang
sering disebut konsultan dan profesional sayangnya melampaui
topik-topik seperti pemasaran dan promosi.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Di sisi lain, pasar untuk profesi dan konsultasi di Italia
telah berubah secara mendalam dalam beberapa tahun terakhir ini,
dan membutuhkan para profesional dengan keterampilan baru, yang
mampu memahami dan menerapkan visibilitas dan strategi pemasaran
dengan cara yang sama seperti yang sudah berhasil dilakukan oleh
banyak perusahaan kecil dan menengah.
          
        
      
    
  

  
	
    


  

  
	
    

      

        

          

            

              

                
Alat-alat yang tersedia bagi konsultan dan
praktisi
              
            
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Tidak seperti aktivitas bisnis dan kewirausahaan tradisional,
para pekerja lepas dan konsultan harus merencanakan aktivitas
pemasaran mereka dengan kehalusan tertentu. Karena iklim
penghargaan dan kepercayaan khusus yang terjalin antara konsultan
atau profesional dan klien mereka, aktivitas promosi tidak boleh
terlalu invasif atau referensial diri.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Ada implikasi etis dan deontologis yang cukup besar yang
tidak dapat secara langsung menerapkan teknik pemasaran dan
periklanan yang sama yang digunakan dalam industri untuk praktik
konsultasi. Sebagian besar profesional yang memutuskan untuk
meningkatkan keterampilan mereka di bidang ini melalui pembacaan
pemasaran generalis menghadapi kesulitan yang cukup besar karena
kekhasan pasar ini.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Oleh karena itu, langkah pertama adalah merancang rencana
pemasaran yang baik sesuai dengan kebutuhan nyata operator di
bidang profesi atau konsultasi.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Rencana pemasaran untuk para profesional harus mencakup area
operasional berikut ini
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Inisiatif offline: area ini mencakup semua aktivitas promosi
tradisional yang sudah dilakukan atau dilaksanakan oleh banyak
konsultan dan profesional. Alat yang paling sering digunakan di
lapangan adalah permintaan dari mulut ke mulut atau rujukan, yang
melaluinya seseorang dapat meningkatkan kliennya. Perkenalan
antarpribadi, khususnya, bekerja dengan baik karena calon pelanggan
memiliki permintaan atau kebutuhan mengenai masalah pribadi yang
mendesak dan mendesak, sehingga mereka lebih suka memanfaatkan
pengalaman positif dari seorang teman daripada argumen harga atau
biaya layanan.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Inisiatif Online: sangat menarik dan menjanjikan, inisiatif
pemasaran online memungkinkan Anda untuk menambahkan bagian penting
pada rencana pemasaran Anda. Internet membuatnya sangat mudah untuk
menjangkau prospek baru, seperti pelanggan yang berpotensi tertarik
untuk berkonsultasi. Alasannya cukup sederhana: web saat ini
merupakan alat pertama yang digunakan untuk menyelesaikan keraguan
atau mencari informasi mengenai wawasan profesional. Karena logika
cara kerja web sama sekali berbeda dari wawancara pribadi
tradisional, maka perlu memperoleh informasi dan keterampilan
khusus untuk menjangkau pasar yang penting ini.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Dalam buku ini Anda akan menemukan cara mencegat aliran
pelanggan potensial ini dan bagaimana mengubahnya menjadi pesanan
untuk bisnis Anda.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            

              


            
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            

              

                
Cara memanfaatkan keterampilan profesional
seseorang
              
            
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Agar aktivitas profesional seseorang mencapai kesuksesan yang
layak, tidak lagi cukup untuk fokus pada pelatihan profesional dan
terus memperbarui keterampilan seseorang; menjadi penting untuk
melangkah lebih jauh. Saat ini, penting untuk mengubah keterampilan
seseorang menjadi pengungkit pemasaran, sehingga bisa mendapatkan
visibilitas dan dikenal oleh pelanggan.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Ketika berbicara tentang memanfaatkan keterampilan seseorang,
tidak dapat dihindari untuk memikirkan tentang personal branding;
dalam hal ini, banyak yang memiliki ide yang agak membingungkan
atau tidak mematuhi praktik yang sebenarnya. Gagasan utama yang
perlu diketahui adalah bahwa merek pribadi mewakili janji yang Anda
buat kepada calon pelanggan Anda. Dalam hal ini, setiap profesional
atau konsultan di pasar telah mengembangkan bentuk branding tidak
langsung, yang dapat dikaitkan dengan konsep reputasi
pribadi.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Asumsi ini menemukan aplikasi dan gema di Internet, di mana
reputasi digital seseorang memiliki bobot yang besar.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Memiliki merek yang kuat sebagai konsultan atau profesional
membuatnya lebih mudah untuk mengelola portofolio klien seseorang,
sementara pada saat yang sama memperoleh banyak kontak dan prospek
dari mulut ke mulut dan prestise pribadi. Di Internet, hal ini
diterjemahkan ke dalam banyak permintaan untuk informasi, wawasan
dan konsultasi tradisional yang nyata.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Ketika seseorang mengetahui strategi untuk bekerja pada merek
seseorang, seseorang dapat secara signifikan memperkuat prospek
kesuksesan melalui pembelian layanan konsultasi, meningkatkan
profitabilitas pekerjaan seseorang dan efisiensi bisnis secara
umum. Oleh karena itu, ini merupakan bidang komunikasi yang
mendasar bagi seorang konsultan atau profesional, yang tidak bisa
dibiarkan begitu saja atau improvisasi, dan yang akan dibahas di
seluruh manual ini.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Itulah sebabnya, kami akan kembali ke topik ini beberapa
kali, secara efektif menjelaskan cara memelihara merek profesional
seseorang (dalam kasus orang yang baru memulai bisnis) dan cara
memperkuatnya (jika bisnis konselor sudah mapan). Anda akan
menemukan strategi khusus untuk membantu Anda mengembangkan merek
pribadi Anda dalam bab berikutnya, tetapi harap pertimbangkan bahwa
semua tindakan komunikasi Anda memiliki implikasi branding.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Singkatnya, personal branding adalah alat fundamental untuk
bisnis konsultasi, karena memungkinkan untuk meningkatkan hasil
dari mulut ke mulut dan meningkatkan profitabilitas dan manajemen
bisnis secara keseluruhan.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Dengan penyebaran Internet dan pertumbuhan web, peran
konsultan dan profesional telah berubah secara mendalam. Selain
itu, juga telah terjadi perubahan dalam cara dan kecepatan
sirkulasi informasi, yang sebelumnya terbatas dalam lingkaran kecil
orang-orang yang sangat kompeten dan terspesialisasi. Banyak
profesional yang sudah menyadari dampak yang sangat besar dari Web
pada profesi mereka, karena mereka menggunakan Internet secara
langsung dan setiap hari sebagai alat bantu penelitian dan sebagai
sumber informasi mendalam dalam kasus yang paling pelik.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Di samping itu, sangat sedikit yang memahami bagaimana
mekanisme operasi yang sama yang digunakan web untuk tujuan
informasi dapat dieksploitasi sebagai pengungkit pemasaran untuk
tujuan promosi. Web terbukti sangat berguna dan berharga dalam
bidang ini, karena memungkinkan untuk menjangkau dan memperoleh
sejumlah besar prospek dan calon pelanggan sambil menghabiskan
sedikit uang, membebaskan profesional dari membuang-buang waktu dan
mempertahankan tingkat kebijaksanaan yang tinggi.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Untuk mencapai tujuan-tujuan ini, perlu mempertimbangkan
kembali aktivitas profesional seseorang, mengikuti pergeseran
paradigma besar yang sedang kita saksikan. Mengadopsi web dalam
praktik profesional seseorang berarti pertama-tama memiliki sikap
keterbukaan terhadap alat komunikasi baru: pikirkan, misalnya,
dampak pengenalan Skype terhadap komunikasi dengan klien, atau
kemungkinan jaringan dan akuisisi klien yang tersedia dengan
berlangganan Linkedin.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Ini adalah topik-topik yang dieksplorasi secara lebih
mendalam dalam bab-bab tertentu dari manual ini, tetapi penting
untuk diperkenalkan sejak awal, karena secara umum jelas bahwa
profesional masa kini harus bermigrasi ke digitalisasi progresif
aktivitas konsultasi, memproyeksikan bisnisnya ke web. Kesempatan
saat ini benar-benar tidak boleh dilewatkan, baik mengingat
persaingan online masih relatif rendah di sektor ini, maupun karena
usaha Anda bisa sangat dimudahkan dengan informasi dan strategi
yang bisa Anda pelajari melalui membaca manual ini.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Dalam menerapkan prinsip-prinsip ini, sangat penting untuk
membuang waktu sesedikit mungkin, karena pasar konsultasi digital
berkembang sangat cepat dan mungkin akan segera menjadi jenuh
setara dengan banyak pasar online lainnya.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Untuk saat ini, penting untuk diingat bahwa profesional atau
konsultan yang ingin menjaga bisnisnya tetap efisien dapat
melakukannya dengan mengidentifikasi alat yang paling tepat untuk
memproyeksikan keahliannya di Internet.
          
        
      
    
  

  
	
    


  

  
	
    

      

        

          

            

              

                
Era baru konsultan 2.0
              
            
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Apakah konsekuensi alamiah dari hal di atas? Apa yang terjadi
pada para profesional yang menolak untuk membuka pintu mereka
terhadap revolusi web? Dari umpan balik operasional saya, kami
menyaksikan penciptaan figur profesional baru di pasar konsultasi.
Inovasi baru-baru ini yang diperkenalkan oleh revolusi digital
telah memberlakukan percepatan besar pada lingkungan operasi para
profesional, juga menyebabkan perubahan dalam komposisi
praktisi.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Di samping firma profesional besar, yang dalam banyak kasus
telah memanfaatkan pembukaan pasar baru-baru ini untuk mendapatkan
klien yang selama ini hanya dimiliki oleh firma lokal, ada
profesional baru.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Konsultan yang mampu menyesuaikan proposal bisnisnya dengan
klien, memahami kebutuhan baru dan memuaskan mereka dengan rasio
kualitas/harga yang lebih baik dan dengan kecepatan yang lebih
tinggi. Sosok yang tidak ada hubungannya dengan profesional
tradisional dan yang melihat fleksibilitas dan kemampuan untuk
beradaptasi dengan metode konsultasi baru sebagai pengungkit untuk
kesuksesannya sendiri.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Ini adalah penyeimbang pasar yang stagnan seperti beberapa
tahun terakhir, yang telah menyaksikan penurunan besar dalam omset
bagi banyak perusahaan dan pemotongan yang sama besarnya dalam
anggaran konsumsi rumah tangga. Jelas bahwa di mana sebelumnya
harga konsultasi merupakan bagian dari biaya operasional normal
untuk tetap efisien di pasar, saat ini ada kebutuhan untuk memotong
anggaran dan menghemat uang, kadang-kadang mendekati kasus di mana
konsultasi tidak lagi diperlukan sama sekali.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Pada saat yang sama, area besar klien kecil dan menengah
masih belum terungkap, di mana firma profesional besar tidak
tertarik untuk meliputnya, dan yang bisa mewakili peluang bisnis
dan pertumbuhan yang sangat baik bagi mereka yang menghadapi krisis
baru-baru ini di pasar profesional. Potensi ini diekspresikan
dengan cara baru (misalnya melalui forum atau kelompok diskusi di
Internet, hanya untuk mengutip salah satu contohnya) dan
membutuhkan tanggapan yang sama baru.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Profesional 2.0 tidak bisa lagi menanggapi hak prerogatif ini
dengan cara yang umum, tetapi harus menyesuaikan penawaran
konsultannya kepada klien, juga mengidentifikasinya di pasar
digital baru. Menjadi penting untuk memperoleh keterampilan baru,
seperti penggunaan komunikasi online secara mendalam.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Yang lebih krusial lagi, konselor harus memiliki keterampilan
komunikasi interpersonal yang baik, serta memiliki keterampilan
literasi bahasa dan digital yang berkembang, sehingga mampu
melakukan referensi silang permintaan konseling di Internet dan
dengan demikian mengubah posting blog atau forum menjadi sesi
konseling profesional yang nyata.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Mengenali potensi ini di pasar saat ini merupakan keunggulan
kompetitif yang hebat, di mana banyak konsultan dan profesional
terus memindai cakrawala menunggu klien tradisional yang mungkin
tidak akan pernah datang.
          
        
      
    
  

  
	
    


  

  
	
    

      

        

          

            

              

                
Apa yang diharapkan dari manual ini
              
            
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Dalam tradisi manual yang terbaik, kami menutup bab
pendahuluan panduan ini dengan menarik kesimpulan dan
mengantisipasi apa yang bisa diharapkan pembaca di halaman-halaman
mendatang. Kami telah memahami sejauh ini, bahwa keberhasilan dalam
pasar konsultasi saat ini memerlukan pengembangan kompetensi dan
keterampilan khusus.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Akan semakin sulit, di masa depan, untuk hidup dari sewa
portofolio pelanggan yang sudah diperoleh, karena pembukaan pasar
baru-baru ini telah membuat hubungan yang paling mapan pun
berisiko, karena menjadi semakin mudah untuk menemukan informasi
secara online atau untuk menghubungi pesaing.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Oleh karena itu, penting untuk memahami di satu sisi,
bagaimana mengembangkan merek pribadi profesional seseorang dan di
sisi lain, bagaimana memenuhi tuntutan konsultasi baru yang datang
dari saluran digital. Pasar konsultasi di masa depan akan
memberikan penghargaan yang relevan bagi para profesional baru,
mereka yang telah memahami pentingnya komunikasi dalam bisnis
mereka dan akan menghindari reaksi terhadap krisis dengan coba-coba
dan tanpa perencanaan pemasaran yang matang.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Untuk mencapai hal ini, penting untuk tidak mengandalkan
improvisasi sederhana, karena hal ini akan berisiko menimbulkan
konsekuensi negatif, baik dari segi anggaran maupun citra. Studi
mendalam kami akan menuntun kami untuk mengidentifikasi
prinsip-prinsip regulasi dan aturan operasi pasar konsultasi baru.
Kami juga akan bekerja sama untuk membangun rencana pemasaran dan
komunikasi untuk aktivitas profesional Anda yang mudah diadopsi dan
mudah diterapkan, namun tetap efektif dalam hal hasil.
          
        
      
    
  

  
	
    

      

        

          

            
Bersama-sama, kita akan menemukan bagaimana alat bantu klasik
yang digunakan oleh para profesional untuk mempromosikan wilayah
mereka telah berubah dan bagaimana memanfaatkan peluang baru di
Internet. Kita akan belajar cara memanfaatkan situs web profesional
dan mempelajari tren terbaru, seperti blog korporat dan penggunaan
jejaring sosial dalam memperoleh pelanggan baru.
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