.Plan szkolenia LinkedIn =

/ Dla kogo?
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® Szkolenie zamknigte. Polecane dla grup 5-15 oséb. Termin ustalany jest z indywidualnie z Klientem.
Zaleta szkolenia jest jego dopasowanie do potrzeb konkretnego zespotu, branzy i celéw
biznesowych organizacji. Najczesciej pracujemy z dziatami sprzedazy i marketingu oraz rekrutacji

i Employer Brandingu.

® Szkolenie zamknigte. Polecane dla grup 5-15 oséb. Termin ustalany jest z indywidualnie z Klientem.
Zaleta szkolenia jest jego dopasowanie do potrzeb konkretnego zespotu, branzy i celow
biznesowych organizacji. Najczesciej pracujemy z dziatami sprzedazy i marketingu oraz rekrutacji

i Employer Brandingu.

/ Lokalizacja:

® Poznan lub online

o Jesli chcesz, by szkolenie odbyto sie w Twoim miescie lub w Twojej siedzibie, skontaktuj sie z nami.

Zobaczymy, co da sie zrobi¢

Zaleta szkolern zamknietych jest mozliwos¢ personalizacji tresci szkolenia. Ponizej przedstawiamy przyktadowe
zagadnienia, ktére moga zostac poruszone na spotkaniu. Jednak przed szkoleniem mozesz wybraé
poszczegdlne punkty, a inne pomina¢ lub dodac interesujgce Twdj zespdt aspekty. Kazde szkolenie jest
dostosowywane do potrzeb branzy - analizujemy dziatania konkurencji na rynku i wyszukujemy ciekawe

przyktady z Twojego srodowiska.

.LinkedIln w pigutce in|

1. Co wyréznia LinkedIn posréd innych
serwiséw Social Media?

2. Kto korzysta z LinkedIn - charakterystyka
uzytkownikow.

3. Wiecej niz szukanie pracy - dlaczego
potrzebujesz LinkedIna?

4. Profil firmowy czy osobisty?
Podobienstwa, réznice i zastosowanie.

5. Dziatanie algorytmu LinkedIn - jak da¢ sie
znalez¢?

.Budowanie sieci &

kontaktow

1. Po co ci sie¢ na LinkedInie?

2. Jak wyszukiwa¢ warto$ciowe kontakty -
wyszukiwarka LinkedIn i narzedzia
zewnetrzne.

. Jak nawiagzywac potaczenia na LinkedIn.

4. Do's and dont’s - kiedy i jak wysyta¢

zaproszenia do potaczenia.
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.Social selling =

. Czy LinkedIn sprzedaje?

. Komunikacja sprzedazowa marek i oséb.

. Prospecting.

. Nawigzywanie i utrzymywanie relacji z
potencjalnymi klientami.

. Czy potrzebujesz LinkedIn Premium?

. Cechy skutecznego sprzedawcy na
LinkedInie.
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. Profil osobisty ®

1. Kluczowe elementy skutecznego profilu
LinkedIn.

2. Social Selling Index.

3. LinkedIn SEO.

4. Jak uzupetnic¢ swaj profil Linkedln krok
po kroku.

5. Jak ulepszy¢ swdj nagtéwek
i podsumowanie.

6. Jak pozyskiwac rekomendacje
i referencje.

7. Czy potrzebujesz trybu autora?

.Tworzenie tresci 4

1. Skad czerpac pomysty na tresci?

2. Anatomia skutecznego postu i artykutu
na LinkedIn.

3. Czy warto miec¢ wiasny newsletter?

4. Narzedzia wspierajace tworzenie tresci.

. Profil firmowy o

1. Zastosowanie Linkedlna w komunikacji
marki - jakie cele mozesz osiggnac?

2. Company Page - tworzenie
i optymalizacja strony firmowej.

3. Tworzenie skutecznych tresci na stronie
firmowej LinkedIn.

4. Taktyki pozyskania odbiorcéw
i budowania zaangazowania.

5. Podstawy Employee Advocacy.

.eCommerce

team



