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Program e-szkolenia:

Komunikacja i sprzedaz na LinkedIn. Jak wykorzysta¢ w petni potege
tego portalu?

Prowadzacy: Grzegorz Miecznikowski

Opis:
Czy potrafisz wykorzystac potege LinkedIn do pozyskiwania nowych klientéw, generowania leadow
sprzedazowych, budowania wtasnej marki osobistej albo poszukiwania nowych pracownikdow?

Jesli pracujesz w branzy B2B, w startupie, chcesz budowad wtasng marke osobistg, zajmujesz sie HR-
em lub codziennie prowadzisz komunikacje swojej firmy, wtasnie to szkolenie bedzie dla Ciebie
idealne.

Harmonogram

1. Podstawowe informacje o LinkedIn
W tej czesci zajmiemy sie zagadnieniami:

e LinkedIn w Polsce i na Swiecie,

e Zmiany w komunikacji i procesach sprzedazowych,

e (Czym jest social selling a czym Employee Advocacy i dlaczego warto je wdrazac?

e Krok strategiczny: Dziatania LinkedIn a cele biznesowe i komunikacyjne organizacji.

2. Cztery filary dziatai na LinkedIn

Jak wykorzystaé LinkedIn, jego narzedzia oraz potencjat kanatu do budowania relacji i efektywnej
komunikacji? W tej czesci powiemy o tym:

o Jak zbudowad efektywny profil osobowy?

e Jak wyszukiwa¢ klientow lub kandydatow?

e Narzedzia: Linkedin Sales Navigator i LinkedIn Recruiter?
e Jakie tresci tworzy¢ i jak dziata algorytm tresci LinkedIn?
e Budowa relacji na LinkedIn

3. Strona firmowa

LinkedIn to sie¢ biznesowa, i jej celem jest tworzenie profesjonalnych relacji, dlatego réwniez na
LinkedIn strona firmowa musi by¢ rownie profesjonalna. W tej czesci dowiesz sie jak dziata:

e Company Page vs Profil Prywatny,

o Najczesciej popetniane btedy administratorow stron firmowych,
e Analityka stron firmowych,

e Showcase dobrych praktyk,
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e Jak czesto pisaé, jakie tresci publikowac, w jakim formacie, o ktérej godzinie?
4. Mozliwosci reklamowe na LinkedIn

W zaleznosci od potrzeb, w systemie reklamowym LinkedIna znajduje sie wiele skutecznych rozwigzan,
ktére pozwalajg szukaé kontrahentéw, wypromowac swoj biznes w sektorze B2B czy szukac
pracownikéw. W tej czesci rozwazymy:

e Do kogo z naszej grupy docelowej mamy mozliwosc dotrzec?
e Koszt reklamy na LinkedIn

e  Struktura kampanii reklamowej na LinkedIn

e Konfiguracja pierwszej kampanii na LinkedIn

e Dobre praktyki

5. Podsumowanie i sesja Q&A



