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Social selling na LinkedlIn

Szczegotowa propozycja programu szkolenia
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Cel szkolenia

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 spamul.
Bedziemy ¢wiczy¢ wyszukiwanie potencjalnych klientéw. Dowiecie sie jak
ocieplac leady na LinkedIn. Bedziemy wykorzystywac elementy marketingu tresci.
To wszystko po to, aby ostatecznie generowad sprzedaz za pomocg platformy
LinkedIn.

Forma szkolenia / metody uzywane na szkoleniu

e Cwiczenia praktyczne - Kluczowy element kazdego efektywnego szkolenia —
uczestnicy szkolenia wykonujg we wsparciem trenera szereg ¢wiczen
doskonalacych nabywane przez nich umiejetnosci

e Autorskie gry - ktore majg na celu m.in zintegrowanie Uczestnikow, ale
rowniez poznanie kto kim jest i jaki ma naturalny styl komunikacji

e Mniwyktady - Pozwalajg na przekazanie doswiadczenia trenerow w krotki i
przystepny sposob, usystematyzowanie wiedzy oraz zobrazowanie
podejmowanych w trakcie warsztatow tematow.

e Karty pracy - Uczestnicy otrzymujg karty pracy, ktore umozliwiajg
wykonanie ¢wiczen w przejrzysty sposob. Uczestnikami zatrzymujg je, a
wypracowane w ten sposob materiaty pomagajg w pracy po szkoleniu.

e Cyklkolba - Sposdb uczenia sig, ktory jest oparty na 4 etapach - uczenie sie
przez doswiadczanie. Waznym elementem jest dopasowanie do osobistego
stylu kazdego z nas.
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Propozycja programu szkolenia

Ponizej znajduje sie propowany przez nas zakres szkolenia. Prosze pamietac, ze
zostanie on elastycznie dopasowany do Panstwa potrzeb.

Modut 1.
Przygotowanie zespotu na social selling

Samoocena mocnych stron i zasobow zespotu (kompetencje, wiedza,
doswiadczenie)

Szkolenie pomoze uczestnikom zidentyfikowac ich kluczowe atuty i wykorzystac je w
dziataniach sprzedazowych online.

Na podstawie samooceny oraz dodatkowych testow i rozmow z
zespotem, przydziat rél w zespole

Opracowanie elementow marek osobistych cztonkéw zespotu
(kompetencje, archetypy, styl komunikacji, dowody wiarygodnosci)

Uczestnicy stworzg spojny wizerunek osobisty zgodny z marka firmy, zwiekszajacy
rozpoznawalnosc¢ i autentycznosc w sieci.

Modut 2.
Uzupetnienie profili osobowych na Linkedln

Utworzenie nagtdowka w profilu LinkedIn

Uczestnicy nauczg sie pisac przyciggajgce uwage nagtowki, ktore jasno komunikujg
ich specjalizacje i wartosc.

Wybdér odpowiedniego zdjecia profilowego i tta

Szkolenie pomoze dobrac profesjonalne zdjecia wspierajgce wiarygodnosc i spojny
wizerunek.

Uzupetnienie sekcji ,,O mnie”

Uczestnicy nauczg sie pisa¢ angazujgce opisy, ktore prezentujg ich doswiadczenie i
unikalny styl pracy.

Uzupetnienie informacji o Swiadczonych ustugach

Szkolenie wskaze, jak opisac oferte w sposob, ktory przycigga wtasciwych
odbiorcow.
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Dodanie informacji o doswiadczeniu, umiejetnosciach i
rekomendacjach

Szkolenie pokaze, jak tworzy¢ profile wzbudzajgce zaufanie klientow i partneréw
biznesowych.

Modut 3.
Podziat zadan wedtug grup klientéw

Ustalenie priorytetowych grup klientow do kontaktu na LinkedIn

Uczestnicy poznajg metody priorytetyzacji dziatan sprzedazowych i selekcji
potencjalnych klientow.

Ustalenie pozostatych grup klientéw

Uczestnicy naucza sie klasyfikowac klientéw pomocniczych i planowac z nimi
komunikacje.

Ustalenie problemoéw i przeszkod oraz pragnien i potrzeb grup klientéw
priorytetowych

Szkolenie nauczy okreslania pieciu kluczowych grup docelowych w strategii
LinkedIn.

Ustalenie produktéw dopasowanych do konkretnych grup klientow
Uczestnicy naucza sie tgczy¢ oferte z potrzebami réznych segmentow klientow.

Podziat grup klientéw miedzy pracownikéw

Szkolenie pomoze okresli¢, kto odpowiada za ktore relacje i jak skutecznie nimi
zarzgdzac.

Modut 4.
Pozyskiwanie potencjalnych klientéw na LinkedIn

Ustalanie kryteriow wyszukiwania leadow

Szkolenie pomoze opracowac precyzyjne kryteria wyszukiwania odpowiadajgce
celom sprzedazowym.

Wyszukiwanie leadéw za pomocg podstawowych (darmowych)
narzedzi LinkedIn

Szkolenie pokaze, jak wykorzystywac¢ darmowe funkcje LinkedIn do skutecznego
prospectingu.
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Wyszukiwanie leadéw za pomoca Sales Navigatora (ptatne narzedzie
LinkedIn)

Szkolenie nauczy, jak skutecznie korzystac z narzedzia Sales Navigator do
precyzyjnego wyszukiwania potencjalnych klientow.

Jak sprawdzac, czy znalezione osoby moga by¢ potencjalnymi
klientami (filtrowanie leadow)

Uczestnicy nauczg sie analizowac profile i identyfikowac klientdw z najwiekszym
potencjatem.

Zarzadzanie listami znalezionych leadow

Uczestnicy dowiedzg sie, jak tworzy¢ i zarzgdzac¢ listami kontaktow, by efektywnie
prowadzic follow-up.

Modut 5.
Nawigzywanie kontaktow z potencjalnymi
klientami na Linkedin

Opracowanie propozycji wartosci przekazanej w pierwszym kontakcie

Uczestnicy nauczg sie budowac komunikaty, ktére jasno pokazujg wartos¢ oferty juz
w pierwszej wiadomosci.

Opracowanie dobrych powodéw do kontaktu

Szkolenie pomoze tworzy¢ preteksty do rozmowy, ktére naturalnie inicjuja kontakt z
klientem.

Zaproszenie do kontaktow klientow juz pozyskanych (z bazy danych)
Szkolenie pokaze, jak utrzymywac relacje z obecnymi klientami na LinkedIn.

Zdobycie polecen, referencji i recenzji od klientéw

Uczestnicy nauczg sie budowac zaufanie poprzez rekomendacje i dowody
spoteczne.

......

Szkolenie w praktyczny sposob nauczy formutowania pierwszych wiadomosci, ktore
budzg zainteresowanie.

......

kontakt

Uczestnicy stworzg gotowe zestawy komunikatéw dopasowanych do réznych
sytuacji biznesowych.
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Modut 6.
Tworzenie i wykorzystanie contentu (tresci)

Przetwarzanie istniejgcego contentu (ze skryptow, blogow, wideo itp.)

Szkolenie pokaze, jak ponownie wykorzystywac posiadane materiaty marketingowe
w komunikaciji LinkedIn.

Opracowanie angazujgcych tematéw komunikaciji
Uczestnicy nauczg sie planowac tresci odpowiadajgce realnym potrzebom klientéw.

Cwiczenia recyklingowania contentu

Uczestnicy nauczg sie efektywnie przetwarzac istniejgce tresci i ponownie je
wykorzystywac w nowych formatach.

Szkolenie z podstawowych funkcji Canvy

Szkolenie wprowadzi w obstuge Canvy i pokaze, jak tworzy¢ proste materiaty
graficzne wspierajgce komunikacije.

Modut 7.
Opracowanie rutyn i schematéw postepowania na
LinkedIn

Rozplanowanie zbiorczego kalendarza publikacji zespotu

Uczestnicy opracuja harmonogram komunikacji zespotowej, zwiekszajgcy spojnosc¢
i regularnosc dziatan.

Ustalenie zasad cross-promocji miedzy kontami zespotu a kontem
firmowym

Szkolenie pokaze, jak budowac synergie miedzy aktywnosciami indywidualnych
profili a kontem marki.

Ustalenie miar i metryk utatwiajgcych monitorowanie celow

Uczestnicy nauczg sie mierzy¢ efektywnosc¢ dziatan i analizowac wyniki sprzedazy
online.

Potaczenie marek osobistych handlowcéw z marka firmy

Szkolenie pokaze, jak integrowac dziatania personal brandingowe z wizerunkiem

organizaciji.
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Korzysci, ktore osiggniecie dzieki szkoleniu!

Oto realne korzysci, ktore mozecie 0siggnac¢ dzieki uczestnictwu w tym
szkoleniu, dopasowanym do Waszych potrzeb.

5. Zarzadzanie relacjami biznesowymi

Dzieki szkoleniu uczestnicy naucza sie, jak skutecznie budowac i
podtrzymywac relacje z potencjalnymi klientami za pomoca LinkedIn.
Poznaja techniki, ktore pozwalajg na personalizacje komunikacji i

budowanie dtugoterminowych relacji, ktore przeksztatcajg sie w
wartosciowe wspotprace.

<~ Optymalizacja profilu pod katem sprzedazy

Szkolenie obejmie praktyczne wskazowki dotyczace optymalizaciji profilu
LinkedIn tak, aby dziatat jak skuteczna wizytoéwka sprzedazowa. Uczestnicy
dowiedzg sie, jak zaprezentowac swoje umiejetnosci i osiggniecia w
Sposob, ktory wzbudza zainteresowanie i zacheca do nawigzania kontaktu.

<~ Budowanie spotecznosci wokot marki

Szkolenie pokaze, jak budowac i angazowac spotecznos¢ wokot swojego
profilu i marki firmowej. Pracownicy poznajg techniki, ktore pozwalajg
tworzy¢ grupy tematyczne i uczestniczy¢ w dyskusjach, co umacnia ich
pozycje jako lideréw opinii w danej branzy.
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Kontakt

Skontaktuj sie ze mng, jesli chcesz dowiedziec sie wi
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