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ldea szkolenia

Nasz pomyst na marketing
relacji za pomocg LinkedIn

Na szkoleniu poznajemy czym jest marketing relacji oraz jak
skutecznie wykorzystac¢ go w social sellingu - na platformie
LinkedIn. Skupimy sie na tym jak budowac relacje na LinkedIn bez
nachalnej, bezwartosciowej reklamy i spamu. Bedziemy ¢wiczy¢
wyszukiwanie potencjalnych klientow. Dowiecie sie jak ocieplac
leady na LinkedIn. Bedziemy wykorzystywaé elementy marketingu
tresci.

To wszystko po to, aby ostatecznie generowac sprzedaz za
pomoca platformy LinkedIn.
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Dla kogo to szkolenie?

Dla oséb, ktory chcg pozyskiwacé klientow w nowoczesny sposob -
za pomocg platformy LinkedIn. Dla tych, ktorzy chcg budowac
wizerunek firmy, jak i swoj osobisty, za pomocg LinkedIn. Dla osdb,
ktore chcg w precyzyjny sposob dociera¢ do konkretnego typu
osoby. Polecamy to szkolenie:
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SPRZEDAWCOM PRACOWNIKOM HR MARKETINGOWCOM
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Czego nauczycie sie?
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Czym jest marketing relacji oraz jak skutecznie wykorzystac go
w social sellingu (na LinkedIn)?

Jak budowac relacje na LinkedIn bez nachalnej,
bezwartosciowej reklamy i spamu?

Jak wyszukiwaé potencjalnych klientéw?

Jak ociepla¢ leady na LinkedIn?

Jak pozyskiwac kontakty z pomocg bezptatnych funkc;ji
LinkedIn, jak rowniez narzedzia Sales Navigator?

Jak wykorzystywac elementy marketingu tresci do budowania
zaangazowania oraz eksperckosci handlowcow?

Za pomocg czego oraz w jaki sposob budowaé marke eksperta
handlowcow?

Jak uzupetnic¢ profil, aby uwiarygadniat on obietnice firmy i
kluczowe korzysci dla klienta?
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Podczas warsztatow rowniez...

Ustalimy kluczowe cele dla dziatan social sellingowych
Twojego zespotu na LinkedIn.

Zidentyfikujemy buyer persony, czyli kluczowych decydentow.

Uzupetnimy kluczowe elementy profilu - nagtowek, sekcje: O
mnie, Rekomendacje.

Pokazemy Wam zaawansowane funkcje wyszukiwania do
identyfikowania szans i okazji biznesowych (przeéwiczymy je
rowniez w praktyce).

Podpowiemy Wam podziat rél w zespole sprzedazowym.

Ustalimy miary, metryki, ktore utatwig monitorowaniu celow.

Odpowiem na pytania dotyczgce tego, jak potagczy¢ marki
osobiste Waszych handlowcow z markg Twojej firmy.

Y
Y
v/
Y
4
4

/// intellect tel. 530 414 080 marcelina.szydlowska@intellect-group.pl 6



Program szkolenia (1/2)

Modut 1
Przygotowanie zespotu na social selling

Samoocena mocnych stron i zasobéw przez zespot
(kompetencje, umiejetnosci, specjalistyczna wiedza)

Na podstawie samooceny oraz dodatkowych testéw i rozmoéw z
zespotem, przydziat rél w zespole

Opracowanie elementéw marek osobistych cztonkéw zespotu
takich jak: kompetencje, osobowos¢ marki — archetypy,
naturalny styl jezyka marki, dowody wiarygodnosci

Modut 2
Uzupetnienie profili osobowych na LinkedIn

Utworzenie nagtéwka w profilu LinkedIn

Wybdr odpowiedniego zdjecia profilowego oraz zdjecia tta
Uzupetnienie informacji ,O mnie"

Uzupetnienie informacji o $wiadczonych ustugach.

Dodanie informacji o doswiadczeniu, umiejetnosciach,
poleceniach oraz zainteresowaniach

Modut 3
Podziat zadan wedtug grup klientow

Ustalenie priorytetowych grup klientéw do kontaktu na LinkedIn
Ustalenie pozostatych grup klientow
Ustalenie PPPPP grup klientéw priorytetowych

Ustalenie produktéw dopasowanych/proponowanych grupom
klientow

Podziat grup klientéw miedzy pracownikéw
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Program szkolenia (2/3)

Modut 4
Pozyskiwanie potencjalnych klientéw na LinkedIn

Ustalanie kryteriow wyszukiwania leadéw

Wyszukiwanie leadéw za pomoca podstawowych (darmowych)
narzedzi LinkedIn

Wyszukiwanie leadéw za pomoca Sales Navigatora (ptatnego
narzedzia LinkedIn)

Jak sprawdzac¢, czy znalezione na LinkedIn osoby mogg by¢
potencjalnymi klientami (filtrowanie leadéw)

Zarzadzanie listami znalezionych leadow

Modut 5
Nawigzywanie kontaktow z potencjalnymi klientami na
LinkedIn

Opracowanie propozycji wartosci przekazanej w pierwszym
kontakcie

Opracowanie dobrych powoddw do kontaktu

Zaproszenie do kontaktéw klientéw juz pozyskanych (z bazy
danych)

Zdobycie polecer/ referencji/ recenzji od oséb z firm bedgcymi
juz Waszymi klientami

Opracowanie szablonéw wiadomosci inicjujacych i
podtrzymujgcych kontakt
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Program szkolenia (2/3)

Modut 6
Tworzenie i wykorzystanie contentu (tresci)

Przetwarzanie istniejgcego contentu np. ze skryptow,
istniejgcych wpiséw blogowych, tresci wideo, itp.

Opracowanie interesujgcych i angazujgcych tematow
komunikacji na bazie wiedzy o przeszkodach i problemach oraz
pragnieniach i potrzebach klientéw bezposrednich i posrednich

Cwiczenia recyklingowania contentu, czyli wielokrotnego jego
dystrybuowania z lekko przetworzonymi tresciami oraz
opakowanego w rézne formaty, np. w forme ebooka, infografiki,
postu ze zdjeciem, cytatu, pytania do spotecznosci itp.

Szkolenie z podstawowych funkcji Canvy utatwiajgce zespotowi
przygotowanie prostych formatéw komunikacji — np. grafiki,
prostej animacji i bardzo prostego wideo

Przetwarzanie istniejgcego contentu np. ze skryptow,
istniejgcych wpisdw blogowych, tresci wideo, itp.

Modut 7
Opracowanie rutyn i schematow postepowania
utatwiajgcych dziatania na LinkedIn

Rozplanowanie zbiorczego/ zespotowego kalendarza publikacji

Ustalenie zasad cross-promocji pomiedzy kontami zespotu a
kontem firmowym

Ustalenie miar, metryk, ktére utatwig monitorowaniu celow

Ustalimy jak potgczy¢ marki osobiste handlowcéw z markg
Waszej firmy
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Trenerzy

Kilka stow o Krzysztofie - gdy poznacie go blizej, to zobaczycie z
jakg pasjg przekazuje swojg wiedze | doswiadczenie.

Trener w obszarze strategii marki, projektowania propozycji
= wartosci i tworzenia modeli biznesowych z ponad 13-letnim
doswiadczeniem w pracy dla soloprzedsiebiorcow, sektora
J matych i srednich przedsiebiorstw oraz korporacji.
Wyktadowca na studiach dziennych, zaocznych i
podyplomowych miedzy innymi na Uniwersytecie Wroctawskim |

K tof Rynkiewi i
rzysztof Rynkiewicz Ekonomicznym.

W Intellect prowadzi szkolenia m.in. z social sellingu,
nowoczesnych narzedzi w sprzedazy, czy budowania wartosci
produktu
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Kontakt

Marcelina
Koordynator s:

530 414 080

marcelina.szydlowska@intellect-group.pl

www.intellect-group.pl




