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Zdobywanie Klientow z wykorzystaniem Social Med

Czy prospecting to to samo co poszukiwanie nowych Klientow? Prospect to jeszcze nie Klient, ale jest juz
blisko. To pytanie otwiera nasze szkolenie i rozpoczyna podroz w tajniki Internetu, a w szczegolnosci tzw.
mediow spotecznosciowych. To witasnie Social Media dajg nam obecnie nowe mozliwosci zarowno
rozpoznania jak i dotarcia do nowych kontaktow biznesowych. W Brainstorm Group mamy za sobg 19 lat
doswiadczenia w sprzedazy i 10 lat doswiadczenia w wykorzystywaniu Social Media do sprzedazy. Tak
samo jak kazdym narzedziem nalezy nauczyc sie skutecznie i bezpiecznie postugiwac, tak Social Media
wymagaja dobrego 1 sSwiadomego stosowania, aby pomoéc, a nie przeszkodzic. Dlatego witasnie
zaprojektowalismy to szkolenie. Wiele oséb w obawie przed osmieszeniem sie lub ,spaleniem” kontaktu
nie wykorzystuje Social Media do umawiania sie na spotkania i sprzedazy. Wiele ostb nie chce
pokazywaC swojego wizerunku prywatnego. Na szkoleniu pokazemy jak efektywnie i etycznie
wykorzystywac Social Media do nawigzywania cennych relacji biznesowych i do zwiekszania sprzedazy z
poszanowaniem prywatnosci, przepisow prawa i dobrych obyczajow - etykiety Social Media.

Czego uczestnik nauczy sie na szkaleniu?

Ujednolici swojg wiedze na temat tego czym jest prospecting

Nauczy sie jak okreslac swoje cele prospectingowe w zaleznosci od poszczegolnych osrodkdw (oséb)

u Klienta (osrodek wejscia, osrodek problemu, osrodek decyzji)

Zdefiniuje profile osdb, do ktdrych chca dotrzed ze swoimi ustugami i wypracujg sposoby dotarcia do nich

Nauczy sie przeprowadzac tzw. ,Biaty wywiad”, czyli zbiera¢ informacje o Kliencie przed bezposrednim

kontaktem z nim, wykorzystujac zaréwno tradycyjne sposoby i narzedzia internetowe

Dowie sie czym jest networking i jakimi zasadami sie rzgdzi

Nabedzie wiedze o tymw jaki sposéb mogg budowac swoja siec¢ kontaktow i jak pracowac na rekomendacjach

W interaktywnych zadaniach przecwiczy jak zagajac¢ rozmowe z potencjalnymi Klientami na kongresach,
konferencjach, targach branzowych
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Zapraszamy na szkolenia:

todz 24-25 czerwca 2020
Krakow 19-20 paZzdziernika 2020

Cena: 1700 pln netto / 2 dni / os.



1. Prospecting, @ zdobywanie Klientow V. Czeéc praktyczna - nawigzywanie kontaktu za pomocqg Social Media
Czym jest prospecting ?

Roznica pomiedzy prospectingiem, a marketingiem Case Study nr 1 (wprowadzajqgce)
Znaczenie skutecznego prospectingu dla procesu sprzedazy - lejek sprzedazy i koto sprzedazy o ) ) L
Pisanie maila do znalezionego kontaktu - np. adres na stronie firmy

Prospect vs Klient : : : ) . . .
Zadanie realizowane grupowo - uczestnicy dajg swoje pomysty, a trener pisze online

1. Kogo chce szuka¢ - moj radar Klientéw
Cwiczenie Profil Idealnego Klienta

Case Study nr 2

Uczestnicy rysuja i opisujg idealnego Klienta Pisanie wiadomosci do wyszukanego kontaktu LinkedIn

Radar Klientéw — jaki musi by¢ a jaki moze byc Zadanie w podgrupach na podstawie konkretnego przypadku osoby (fikcyjne konto lub konto trenera)

Segmentacja Klientow - uczestnicy pisza wiadomosci i wysytaja je do trenera (na LinkedInie jako rzeczywistg wiadomosc)

Osrodek decyzji a punkt wejscia/styku Case Study nr 3
Tworzenie listy haset kluczowych dla wyszukiwania Klientow — oséb i firm o L,
Pisanie wiadomosci do wyszukanego kontaktu Facebook
111. Prospecting tradycyjny a prospecting w Social Media Zadanie w podgrupach na podstawie konkretnego przypadku osoby (fikcyjne konto lub wybrana przez
Narzedzia tradycyjnego porspectingu przeglad i ocena uzytecznosci uczestnikdw osoba — znajomy jednego z uczestnikow)
Specyfika prospectingu w Social media - uczestnicy pisza wiadomos¢ i wysytaja ja do trenera na Facebooku

Wykorzystanie Social Media
Zasady funkcjonowania i sity oddziatywania mediow spotecznosciowych

Case Study nr 4

Reguty wywierania wptywu stosowane w prospectingu Social Media Ocieplanie kontaktu na Facebooku i Na Linkedin i przechodzenie do proby bezposredniego kontaktu
Najwazniejsze zasady etykiety Medidw Spotecznosciowych biznesowego.
Zgodnosc¢ Mediow Spotecznosciowych z RODO - uczestnicy ¢wicza jak zagai¢ mozliwosc spotkania / rozmowy telefonicznej w temacie biznesowym

1V.Przeglad Social Media wykorzystywanych do prospectingu
Trener pokazuje online wszystkie omawiane tematy/elementy (na fikcyjnym profilu i w trybie udostepniania
<tylko ja> . . . . .
ylkoja>) Wazne, aby uczestnicy posiadali na szkoleniu wtasne komputery lub tablety w celu
A Facebook wykonywania konkretnych zadan ,online”
Tworzenie wtasnego profilu

Jak budowac wtasny wizerunek eksperta od ubezpieczen i wigza¢ ze sobg Klientéw Metody szkolen iowe

W jaki sposéb wykorzystac obecnych Klientéw i ich znajomych Analiza materiatéw Zrédtowych (Social Media)

Pisanie postow — dzielenie sie wiedzg ekspercka Case Study
B. LinkedIn i Goldenline Zadania grupowe
Zasady funkcjonowania LinkedIn Cwiczenia indywidualne
Rdéznice w etykiecie / sposobach wykorzystania w odniesieniu do Facebooka Dyskusje
Tworzenie profilu zawodowego i jego spojnose Porzadkujaca teoria w postaci mini wyktadow i prezentacji i analizy najlepszych przyktadow

Wyszukiwanie kontaktéw — wg grup zawodowych, firm, stanowisk, geograficznie

Zapraszanie do sieci kontaktow - zasady
Pisanie postow i udostepnianie tresci - dzielenie sie wiedzg
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