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Uuringufirma Gartner uuris, kuidas sotsiaalvorgud mdjutavad inimeste ostuotsuseid ja joudis tulemusele, et
mdjutavad véga palju. Samas ei maksa arvata, et kdik sotsiaalvorgu kasutajad on turundajale tihtmoodi
kasulikud.

Inimesed usaldavad kdige enam oma kontakte, kes on nende jaoks valdkonna autoriteedid ja teevad ostuotsused
nende soovituste jéargi, kdlab uuringu tisnagi loogiline tulemus.

Gartner koostas nimekirja sotsiaalvorkudes esinevatest rollidest, mis aitavad sotsiaalvorguturundajal paremini
soovitajate ja klientideni jouda. Moned rollid on kasulikud, mdned mitte nii véga.

Uhendaja / Connector — loob iihendusi erinevate inimeste ja gruppide vahel. Neil on kontakte erinevate sotsiaalsete gruppidega ja
neile meeldib luua ihendusi nende vahel.

Miiiigimees / Salesman — laia kontaktibaasiga tegelane, kes kutsub iiles inimesi pidevalt otsuseid tegema - midagi ostma, kuidagi
kdituma, kuhugi minema.

Otsija / Seeker — kontakteerub teistega info otsimiseks, nduannete saamiseks.

Maven — infomaakler ehk infovahendaja. Levitab heameelega ka negatiivset infot toodete ja ettevotete kohta erinevalt "miitigimehest",
kes ainult kiidab ja soovitab.

Iseseisev / Self-Sufficient — otsib ise infot ja teda eriti ei huvita teiste soovitused. Teeb ise taustauuringuid, vordleb andmeid ja veab
népuga jarge spetsifikatsioonides.

Klassifitseerimata / Unclassified — kaks kolmandikku kasutajatest ei kuulugi {ihtegi gruppi, leiab Gartner.

non

Turundajatele on kdige efektiivsemad kliendid "miiligimees", "otsija" ja "iihendaja", sellele segmendile maksab kdige enam panustada.
Need kasutajad tasub votta oma n.6 votmeklientideks sotsiaalvorkudes.
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