Mozliwo$¢ dofinansowania

Kierunek - Rozwdj - Skuteczna sprzedaz z 1 400,00 PLN bruto
wykorzystaniem LinkedIn - warsztat 1400,00 PLN netto
PWS Numer ustugi 2024/08/20/46930/2271158 17500 PLN  brutto/h

—ACADEMY— 175,00 PLN netto/h

© zdalna w czasie rzeczywistym

BPWS sp.z 0.0 & Ustuga szkoleniowa

A& He K K ® 8h
B 16.10.2024 do 30.10.2024

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Marketing
Identyfikator projektu Kierunek - Rozwoj

; . wsparcie dla os6b indywidualnych
Sposoéb dofinansowania . P -
wsparcie dla pracodawcow i ich pracownikéw

Warsztat jest dedykowany osobom odpowiedzialnym za sprzedaz.
Program cieszy sie najwiekszym zainteresowaniem wsrdd:

¢ pracownikow Dziatu Obstugi Klienta - Konsultantéw, Opiekunow,
Grupa docelowa ustugi e pracownikéw Dziatu Sprzedazy - Specjalistow, Inzynieréw ds.
Sprzedazy,
e pracownikow Dziatu Handlowego - Przedstawicieli
handlowych, Doradcéw handlowych,
¢ wiascicieli oraz cztonkédw kadry menadzerskiej mikro, matych i
$rednich przedsiebiorstw.

Minimalna liczba uczestnikéw 2

Maksymalna liczba uczestnikow 6

Data zakornczenia rekrutacji 15-10-2024

Forma prowadzenia ustugi zdalna w czasie rzeczywistym
Liczba godzin ustugi 8

Certyfikat systemu zarzadzania jakoscig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
wauzy heilae 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych



Cel

Cel edukacyjny

Ustuga szkoleniowa przygotowuje do samodzielnego prowadzenia profilu indywidualnego i instytucjonalnego na
LinkedIn, nawigzywania relacji biznesowych za posrednictwem LinkedIn, docierania do potencjalnych Klientéw.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik:

charakteryzuje powody i korzysci

obecnosci na LinkedIn,

wskazuje, co chce osiagna¢ dzieki

obecnosci na Linkedin

projektuje, jak ma wyglada¢ sytuacja Wywiad swobodny
marki (osobistej / firmowej) po

osiagnieciu celu,

uzasadnia czynniki, ktére wptywaja na

Uczestnik wyznacza cel obecnosci na
LinkediIn.

realnos¢ celu,
wyznacza termin osiaggniecia celu.

Uczestnik:
tworzy profil prywatny i strone firmowa
na LinkedIn,

U tnik administrui fil edytuje publiczny i niestandardowy

czestnl a. ministruje protilem adres URL, Obserwacja w warunkach
prywatnym i strong firmowa na . . . .
Linkedin uzupetnia sekcje danymi, prawidtowo symulowanych
’ interpretujac znaczenie poszczegélnych

pol,

projektuje nagtéwek, podsumowanie,
dobiera zdjecia i grafiki.

Uczestnik:

wyszukuje profile, stosuje operatory
logiczne, przeszukuje Linkedin w
Google,

. L, p stosuje zasady nawigzywania relacji X
Uczestnik rozwija sie¢ kontaktéw na J y . azy ) i Obserwacja w warunkach
tworzy spersonalizowane zaproszenia

LinkedIn. symulowanych
do kontaktu, pozwalajgce budowaé y y

relacje,

rozréznia wiadomosci prywatne od
wiadomosci z ofertg oraz follow-upéw i
présb o rekomendacje.

Uczestnik:

okresla negatywne i pozytywne

motywacje zakupowe Klientéw, do

ktorych zamierza dotrzec,

dzieli Klientow na segmenty, Wywiad swobodny
korzysta z wyszukiwania

zaawansowanego na LinkedIn,

obserwuje profile prywatne i strony

firmowe konkurencyjne, branzowe.

Uczestnik definiuje grupe docelowa
komunikatéw sprzedazowych.



Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik:

definiuje cel korzystania z Sales

Navigator, charakteryzuje

funkcjonalnos$ci narzedzia,

wyszukuje Uzytkownikéw stosujgc

zawansowane filtry, sortuje wyniki, Obserwacja w warunkach
$ledzi wybranych (obserwowanych) symulowanych
Uzytkownikéw,

interpretuje sugerowane kontakty z

najwiekszym potencjatem,

dodaje notatki o zapisanych osobach /

firmach.

Uczestnik obstuguje Sales Navigator.

Uczestnik:
uwzglednia proporcje pomiedzy
publikacjami zawierajgcymi tresci

. . . . cudze, tresci wlasne, tresci osobiste, .
Uczestnik planuje dziatania Obserwacja w warunkach

wizerunkowe i sprzedazowe. tworzy Paze po'myslow.l n? publikacje, symulowanych
uktada je w logiczne ciagi,

wyznacza optymalne terminy publikacji,
obstuguje funkcjonalno$¢ "Planowanie
publikacji" na LinkedIn.

Uczestnik:

charakteryzuje najlepsze okresy
dodawania publikacji,
przygotowuje tresci, obejmujace

Uczestnik publikuje tresci,
P ) chwytliwe nagtéwki, Analiza dowodéw i deklaraciji

t j d i dobrych praktyk.
przesirzegajac zasad 1 dobrych praity pisze prostym jezykiem, uzywa krétkich

akapitéw, krétkich zdan, pomija
niepotrzebne stowa,
dobiera wtasciwe grafiki do tresci.

Uczestnik:

rozréznia filary efektywnosci dziatan,
Uczestnik weryfikuje efektywnos$é bedace podstawa Social Selling Indexu, Obserwacja w warunkach
dziatan. analizuje wyniki Social Selling Indexu, symulowanych

poréwnuje swoje wyniki ze srednimi
wynikami w branzy oraz w sieci.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetenciji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

Tak, dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie.



Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

Tak, dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie
kryteria ich weryfikacji.

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidacji?

Tak, dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajgcych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od
walidacji.

Program

e wyznaczanie celu obecnosci na LinkedIn,

e zasady nawigzywania relacji,

¢ wyszukiwanie grupy docelowej komunikatéw sprzedazowych - metody wyszukiwania profili, stosowanie operatoréw logicznych,
przeszukiwanie LinkedIn w Google,

e wysytanie i odbieranie zaproszen,

¢ plan dziatan wizerunkowych i sprzedazowych,

e tematy publikacji i zasady publikowania tresci (czestotliwos$é, polecenia, komentarze, udostepnienia),

¢ Sales Navigator - stosowanie filtréw, notatek, sprawdzanie profili, weryfikacja aktywnosci,

¢ prowadzenie kampanii sprzedazowych,

¢ walidacja: wywiad swobodny, obserwacja w warunkach symulowanych, analiza dowodéw i deklaracji.

Warunki organizacyjne ustugi szkoleniowej:

e minimalna liczba Uczestnikéw: 2 osoby,

¢ maksymalna liczba Uczestnikéw: 6 oséb,

e ¢wiczenia realizowane w podgrupach 2-osobowych,

e forma zdalna w czasie rzeczywistym,

 sprzet (komputer / laptop / smartfon) wtasny Uczestnikéw.

Ustuga szkoleniowa jest realizowana w trybie godzin zegarowych.
W trakcie kazdego dnia szkoleniowego zaplanowano przerwe trwajacg 15 minut.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zajeé¢: 10



Przedmiot / temat
zajec

D

obecnosci na
LinkedIn.
Administrowanie
profilem
prywatnym i
strona firmowa
na LinkedIn.
Forma: rozmowa
na zywo,
wspoétdzielenie
ekranu.

Walidacja:

wywiad
swobodny,
obserwacjaw
warunkach
symulowanych.

Przerwa

Rozwdj

sie¢ kontaktow
na linkedin.
Grupa docelowa
komunikatéw
sprzedazowych.
Forma: rozmowa
na zywo,
wspétdzielenie
ekranu,
éwiczenia -
Jamboard

Walidacja:

obserwacjaw
warunkach
symulowanych,
wywiad
swobodny.

Sales

Navigator, plan
dziatan
wizerunkowych i
sprzedazowych.
Forma: rozmowa
na zywo,
wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia -
Jamboard.

Prowadzacy

Monika
Gawanowska

Monika
Gawanowska

Monika
Gawanowska

Monika
Gawanowska

Data realizacji
zajeé

16-10-2024

16-10-2024

16-10-2024

16-10-2024

16-10-2024

30-10-2024

Godzina
rozpoczecia

08:00

09:30

10:00

10:15

11:30

08:00

Godzina
zakonczenia

09:30

10:00

10:15

11:30

12:00

09:30

Liczba godzin

01:30

00:30

00:15

01:15

00:30

01:30



Przedmiot / temat

L, Prowadzacy
zajeé

Walidacja:

obserwacjaw
warunkach
symulowanych.

Monika
Gawanowska

Przerwa

Publikacja

tresci. Efekty
dziatan. Forma:

rozmowa na .
Monika

ZyWo,
' Gawanowska

wspotdzielenie
ekranu,
éwiczenia -
Jamboard.

Walidacja:

Walidacja:

analiza dowodéw

i deklaraciji, -
obserwacjaw
warunkach
symulowanych.

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto
Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

Data realizacji Godzina
zajeé rozpoczecia
30-10-2024 09:30
30-10-2024 10:00
30-10-2024 10:15
30-10-2024 11:30

Cena

1400,00 PLN

1 400,00 PLN

175,00 PLN

175,00 PLN

Godzina
zakonczenia

10:00

10:15

11:30

12:00

Liczba godzin

00:30

00:15

01:15

00:30



o Monika Gawanowska

i LinkedIn.

Strateg, coach, autorka ksigzki "Marka osobista bez tajemnic". Specjalizuje sie w personal brandingu

Od poczatku 2018 r. przeszkolita ponad 3000 os6b. Jest autorkg wielu publikacji, m.in. w magazynie

+Marketing w Praktyce”, "Social media
manager", Dzienniku Gazecie Prawnej oraz ekspertka inicjatywy Her Impact, w ktérej wiedzg o

LinkedIn wspiera Liderki w stawianiu kolejnych krokow w karierze. Wspotpracuje z przedsiebiorcami,

prowadzacymi mate firmy, jak i z organizacjami, zatrudniajgcymi po kilkaset oséb w branzach:
finansowej, ubezpieczeniowej,

inwestycyjnej, PR, motoryzacyjnej, IT, budowlanej i FMCG. Sprzedawca z 12 - letnim
doswiadczeniem. Jest oficjalng gospodynig spotkan LinkedIn Local Biatystok, ktére prowadzi i
organizuje. Otrzymata nagrody i wyréznienia: Il miejsce w konkursie na najwyzszy wolumen

sprzedanych kredytéw konsumpcyjnych w regionie Wielkopolsko — Kujawskim, | miejsce w regionie

Wschodnim oraz V miejsce w Polsce w konkursie na najwyzszy dochéd z inwestycji w banku
Raiffeisen, Ill miejsce w Plebiscycie Podlasianka 2017, wyréznienie w plebiscycie Lider biznesu
wojewodztwa podlaskiego 2019. W okresie 24 miesiecy wstecz od dnia rozpoczecia ustugi
szkoleniowej, przeprowadzita ponad 120 godzin ustug szkoleniowych o podobnym zakresie.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnik otrzyma materiaty szkoleniowe w wersiji elektroniczne;j.

Informacje dodatkowe

» wspieramy na kazdym etapie pozyskiwania dofinasowania w ramach projektéw oraz ich rozliczania;
» przygotujemy dokumenty aplikacyjne, zajmujemy sie wszelkimi formalno$ciami i kontaktem z Operatorem;

» realizujemy warsztaty w matych grupach, dzieki czemu Trenerzy moga poswieci¢ kazdemu Uczestnikowi tyle czasu, ile potrzebuije,
pracowac z Uczestnikiem na przyktadach z jego do$wiadczenia zawodowego;

» dbamy o to, aby warsztat byt nie tylko szansg do ¢wiczenia umiejetnosci, ale réwniez okazjg do integracji pracownikéw.

Organizujemy warsztaty w formule zamknietej dla konkretnego przedsiebiorstwa, dostosowujgc zakres tematyczny do realidéw branzy.

Wspétpracujemy z Fundacjg Instytut Bezpieczenstwa Informacji, chronimy dane osobowe.

Cieszymy sie wysokimi opiniami Klientow!

Nasz profil w Google — https://g.page/r/CXxV_ZsoNwg6EAE

Zapraszamy do kontaktu!

http://www.bpws.pl/



Warunki techniczne

Ustuga szkoleniowa prowadzona w formie zdalnej - kontakt w ramach telekonferencji z uzyciem komunikatora Google Meet. Minimalne
wymagania techniczne:

- dostep do sieci Internet (tacze sieciowe) o minimalnej szybkosci pobierania / przesytania: 128 kb/s;

- sprzet (komputer / laptop / smartfon): i0S 11 Windows: Windows 10 kompilacja 14393 Android: System operacyjny Android 5,0 Funkcje
sieci Web. przegladarki Safari, Internet Explorer 11, Chrome, Edge lub Firefox komputeréw Mac: MacOS 10,13.

Przebieg ustugi szkoleniowej nie bedzie nagrywany zgodnie z wytycznymi Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci z dnia 31.07.2020
r.

Zgodnie z wytycznymi Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci dotyczgcymi realizacji ustug rozwojowych w formie zdalnej istnieje
mozliwo$¢ zapisu w pézniejszym terminie: "Uczestnik dokonuje zapisu na ustuge co najmniej 4 dni przed jej rozpoczeciem, z uzyciem
numeru ID wsparcia. Dopuszcza sie mozliwos¢ zapisu na usfuge z uzyciem numeru ID wsparcia w terminie krotszym niz 4 dni przed
rozpoczeciem ustugi, jednakze zapis na ustuge musi by¢ poprzedzony uzyskaniem zgody od Operatora.".

Kontakt

Beata Walczyna-Szydetko

E-mail kontakt@bpws.pl
Telefon (+48) 796 861 561




