Zrob to Sam:
Twoje pierwsze sekwencje
DM LinkedIn.

R4 sprzedazowej.
©) DIY: Pierwsze DM LinkedIn
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INTELIGENTNE STRATEGIE KOMUNIKACJI BIZNESOWEJ

Od sygnalu do rozmowy '

SYGNAL

OUTREACH

ANALIZA

ROZMOWA
SPRZEDAZOWA



Kategorie Leadow & Dopasowanie Strategii DM

Klucz do naturalnej, skutecznej sekwencji LinkedIn.

© S

GORACE (HOT) CIEPLE (WARM)
Aktywnie komentujg, angazuja Reaktywne, polubienia, ale brak
sie. DM.

e Ton: Bezposredni, e Ton: Umiarkowany,
entuzjastyczny, profesjonalny, budowanie
nawigzujacy do interakcji. relaciji. ,

e Czestotliwosc: Wysoka, e Czestotliwosc¢: Srednia,
szybka reakcja, follow-up po sekwencja co 3-5 dni.
24-48h. e Cel: Zachecenie do dialogu.

e Cel: Szybkie przejscie do
rozmowy.
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)

ZIMNE (COLD)

Obserwujg z dystansu, brak
interakciji.

e Ton: Delikatny, edukacyjny,
wartos¢ dodana.

e Czestotliwosc: Niska,
sekwencja co 7-10 dni.

e Cel: Budowanie
swiadomosci, unikanie
Spamu.



Wzor Pierwszej Wiadomosci DM na LinkedIn

POWITANIE

’,
"
//
~ »
=

POWITANIE

Profesjonalne i
personalne

(np. “Czesc¢ [Imie]").

il KROTKIE PYTANIE
KONTAKTU PODZIEKOWANIE OTWARTE
KONKRETNY POWOD KROTKIE '

KONTAKTU PODZIEKOWANIE IR IANIEOTWARIE

Odniesienie do ich Docenienie ich Zacheta do dialogu
ostatniej wktadu (np. "Dzieki (np. “Jakie masz

aktywnosci (np. za podzielenie sie doswiadczenia z...

“Zainteresowat mnie tg perspektywa.”). w Twojej branzy?”).

Twoj komentarz o...").
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STRATEGIA BEZ PITCHA

Brak bezposredniej
oferty sprawia, ze
wiadomosc¢ nie wywotuje
reakcji obronnej. Pozwala
to na budowanie relacji i
ptynne przejscie do
rozmowy w kolejnych

krokach. |




Gdy Odpisuja:
Budowanie Dialogu

[::S)

Otrzymano Odpowiedz

@ Szybka Odpowiedz

@ Dalsze Pytanie

() Zaproszenie do
Q O wartosciowej
M Dyskusji

Cel: Utrzymanie tempa i pogtebienie relaciji.

Brak Odpowiedzi:
Delikatne Przypomnienie

g_@;)

Brak Odpowiedzi

4-5 | Qdczekaj 4-5 Dni

Dni

== Bez Nachalnego

— Nacisku

Nowa Informacja /
Case Study

Cel: Przypomnienie wartosci bez wywierania presji.
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Strategia ,Value Bump”: © Budowanie Autorytetu
przez Regularng Wartosc¢

Sekwencja ,,Value Bump” (Proces) Efekty Strategii (Wynik)

Dzier 0: Dzieri 3-4: Dziefi 7-8:  Dzieri 11-12: &>

Diagnoza Wartosc¢ 1 Wartos¢ 2 Wartosc 3
Prob| . Checklist “Mini- BUDOWANIE PRZYGOTOWANIE
roblemu Dopasowany zaséb  (np. Checklista) (np. Mini-Case) AUTORYTETU GRUNTU
@ = 5 :_:':J Przygotowanie
s Demonstracja Budowanie Zaufania
do Konwi Ekspertyzy | Wdziecznosci
Dzien O: Dzien 3-4: Dzien 7-8: Dzien 11-12:
Diagnoza Wartosc 1 Wartosc 2 Wartosc 3 o
Problemu (np. Artykut)  (np. Checklista) (np. Mini-Case) Zaufany Doradca Gotowosc do Rozmowy
(Trusted Advisor) Sprzedazowej

Dopasowany zasob

Regularne, bezptatne dzielenie sie konkretnymi zasobami.



Technika ,,3 Pytania” w DM: Problem, Wplyw, Priorytet.

-

@ 8

1. PROBLEM

2. WPLYW. /"/‘ 3. PRlORYTFT
> | Al

Zidentyfikuj | Zidentyfikuj Zrozum Zrozum Okresl pilnos¢ | Okresl pilnos¢
wyzwanie. wyzwanie. konsekwencje | konsekwencje dziatania. dziatania.
biznesowe. biznesowe.

UNIKAJ: Poczucie Ankiety STOSUJ: Nieformalny Dialog
(Sztywny Schemat). (Naturalna Konwersacja).

jest wpltyw?”

,Pytanie 1: Czy wystepuje ,Ciekawi mnie, jak obecnie
u Panistwa problem X?" radzicie sobie z [Problem]...?"
-> Pytanie 2: Jak duz -> ,Zastanawiam sig, J
2 / czy wptywa to na [Wplyw] @ @

w tym kwartale?”
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DOPASOWANIE
OFERTY
Precyzyjna

personalizacja
rozwigzania. -

ELASTYCZNA
KWALIFIKACJA
Plynne przejscie
bez presji
sprzedazowe;j.



[dentyfikacja Momentu 1 Propozycja Rozmowy

Sekwencje DM LinkedIn: Od Frustracji do Kontynuacji Pomocy

((;g\:)) Q

SYGNAL ANALIZA
> )
MOMENT
FRUSTRACJI / ROZMOWA
CHEC ZMIANY SPRZEDAZOWA

Kiedy Proponowac Call?

v Naturalna kontynuacja pomocy po zidentyfikowaniu problemu.

v Propozycja 15-minutowego calla jako kolejny krok.

Przyktad Wiadomosci Zamykajacej

Czes$é [Imie], widze, ze [Problem/Wyzwanie]
stanowi dla Ciebie pewne utrudnienie.
Chetnie podziele sie kilkoma sprawdzonymi
sposobami na jego rozwigzanie.

Jesli jestes otwarty, proponuj? krotka,
15-minutowg rozmowe. Tutaj link do mojego
kalendarza: ?Link do Kalendarzal.

Pozdrawiam,
[Twoje Imig]

_ ;é,) Prosty link do kalendarza.
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Struktura Zamkniecia: Konwersja DM na Spotkanie

Proces Zamkniecia (4 Kroki) Efekt: Zwiekszenie Konwersji

1. Podsumowanie Odkrytych Potrzeb
G « Kroétkie odniesienie do kluczowych
e wyzwan klienta. @B
A
—0 2. Propozycja Konkretnej Daty
oOE « Zaproponuj jeden jasny termin /I ﬁ
QRS (np. $roda, 14:00). |
Jasnosc i Latwos¢ Wyzsza Konwersja
0—0- 3. Alternatywny Termin Rezerwacji na Spotkanie
Bl * Daj opcje wyboru, pokazujac
= elastycznosc.
Jasnosc¢ i tatwosc rezerwacji w ostatnim etapie DM
@ 4. Brak Presiji drastycznie zwiekszajg prawdopodobienstwo
« Zakonicz miekkim pytaniem (np. przejscia na formalne spotkanie sprzedazowe.
=4 “Czy to brzmi sensownie?”).
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Strategia Hybrydowa: Automatyzacja
a Personalizacja w DM LinkedIn

AUTOMATYZACJA
(Tworzenie & Harmonogram)

Sales Navigator /
Phantombuster

Planowanie Czasu
Wysytki i
Przypomnien (OK)

Budowanie List i
Wstepne
Szablony

G o= @

PERSONALIZACJA
(Klucz do Sukcesu)

Z B

Analiza Unikalna Tres¢ Wysoka
Odbiorcy (20-30% Wktadu Skutecznosc &
Wtasnego) Unikanie Spamu

Efektywne zarzadzanie procesem.

f

Kazda wiadomos¢ musi by¢ unikalna.

(]

y

UWAGA: Brak personalizacji =
Ryzyko Spamu LinkedIn
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DOSTARCZONA & OTWIERANA

O O



Kluczowe Metryki i Iteracja Skutecznosci DM

Wskazniki i Progi Referencyjne Testowanie i Cotygodniowa lteracja

- | TESTOWANIE ZMIENNYCH

S
Open Rate Reply Rate '

>60% T | >15%
i o o I‘ —",'*
Temat io Rozmowy Reply pasdomowa |
= : — ITERACJA
-, EE— ™ |

| 0
Positive Spotkania
Booked
Co tydzien analizuj i dostosowu;j, by stale

Reply Rate
poprawia¢ wyniki pierwszej DM linii.

ANALIZA
| WYNIKOW

POPRAWA
Klucz do Rozmowy Cele Sprzedazowe SKUTECZNOSCI




SEKWENCJA DM LINKEDIN: KROK PO KROKU

EiNiel © ZEENER -

KROK 1: SYGNAL
(Dzien 0)

Interakcja z postem i
zaproszenie.

Akcja: Polubienie posta,

wystanie
spersonalizowanego
Zaproszenia.

KROK2:DM 1 -
WARTOSC
(Dzien 1)

Tresé: Czesc¢ [Imie],
Swietny post o [Temat].
Zauwazytem, ze Twoja
firma zajmuje sie
[Branza]. Przesytam
krotki poradnik, ktory
moze by¢ pomocny w
[Problem)]. Pozdrawiam,
[Twoje Imie].

Reakcja Klienta:
Podziekowanie za
materiat, brak pytania.

E S Q,- > Q,.

KROK3:DM2-
DODATKOWA WARTOSC
(Dzien 3)

Tresé: Czesc [Imie],
nawigzujac do poprzedniej
wiadomosci, pomyslatem,

ze zainteresuje Cie

rowniez ten case study:
[Link]. Pokazuije,

jak [Podobna Firma]

osiggneta [Wynik].

Daj znac, co myslisz.

[Twoje Imig].

Reakcja Klienta: Krotki
komentarz, wyrazenie
zainteresowania.

2 & &

KROK 4: DM 3 -
PYTANIE KWALIFIKUJACE
(Dzien 5)

Tre$é: Czesé [Imie), czy
w obliczu wyzwan
zwigzanych z [Problem]
rozwazacie wdrozenie
[Rozwigzanie]

w najblizszym kwartale?
Chetnie podziele sie
naszymi
doswiadczeniami.
[Twoje Imig].

Reakcja Klienta:
Potwierdzenie, pytanie
0 szczegoty.
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KROK 5: WYNIK -
ZAAKCEPTOWANE
SPOTKANIE (Dzien 7)
Tresc: Czesé [Imie],
Swietnie! Proponuje
krétka 15-minutowa
rozmowe w [Dzien
Tygodnia] o
[Godzina]. Czy ten
termin Ci odpowiada?
[Twoje Imie].

Reakcja Klienta:
Zgoda na spotkanie,
potwierdzenie terminu.



TRZY ELASTYCZNE SZKIELETY SEKWENC]I DM

Gotowe do skopiowania i personalizacji. Skro¢ czas startu swoich sekwencji.

&% DLA HR-TECH £ SAAS ANALITYCZNY 475 USLUGA DORADCZA

LINIJKA OTWIERAJACA:
Zauwazytem Twojg aktywnosc w
obszarze rekrutaciji...

: : LINIJKA OTWIERAJACA: Sledze
LINIJKA OTWIERAJACA: Gratulu s : ;
ostatnich wynikow f#my... I& rozwoj Twojego zespotu z duzym

zainteresowaniem...

PYTANIE: Czy rozwazaliscie PYTANIE: Jak obecnie monitorujecie PYTANIE: Z jakimi wyzwaniami

;JSIPT a;\(vnl?enle procesu wdrazania kluczowe wskazniki efektywnosci? strategicznymi mierzycie sie obecnie?
alentow?

WARTOSC: Nasze narzedzie WARTOSC: Oferujemy platforme, WARTOSC: Specjalizujemy sie w
automatyzuje zadania, oszczgdzajac ktéra dostarcza gtebsze analizy optymalizacji procesow biznesowych.
Czas. danych.

PROPOZYCJA SPOTKANIA: Czy PROPOZYCJA SPOTKANIA: Czy PROPOZYCJA SPOTKANIA: Czy
znajdziesz 15 minut na krotka moglibysmy omowi¢ potencjalne bylibyscie otwarci na konsultacje w
rozmowe o tym? korzysci w przysztym tygodniu? celu omowienia strategii?
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& LiFactor

#1B2B Linkedin Agency

(®» Darmowa diagnoza w 2 minuty

Czy Twoja firma moze
wykorzystac potencjat
LinkedIn?

Sprawdz w 2 minuty mozliwosci Twojej firmy do
generowania sprzedazy, budowania autorytetu
branzowego, wizerunku lidera i otrzymaj spersonalizowane
zalecenia dotyczgce LinkedIn.

Rozpocznij szybka diagnoze -

quiz.lifactor.com

. © ol o

W 2 minuty Indywiduaine Natychmiastowy Bez podawania
zalecenia wynik emaila
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