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IMOK.edu.plWszelkie prawa zastrzeżone.

Ela Nieradko

Poznaj ekspertki wyzwania

Doświadczona wirtualna asystentka od
ponad 13 lat. Wspiera osoby/firmy przy
koordynowaniu projektów,
przekwalifikowaniu, tworzeniu strategii
czy zadaniach managerskich.

Dorota Mroczek

Była wirtualna asystentka. Od ponad
dwóch lat po przebranżowieniu –
mentorka biznesu online. Stawia na
planowanie, budowanie relacji,
działanie i wyniki.

Joanna Ceplin

Ekspertka skuteczniej komunikacji
online. Twórczyni 56 szkoleń oraz
autorka książki „Uwierz w swoją markę
online i rozwijaj swój biznes”. CEO
Instytutu Marki Online i Komunikacji.
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Jak pozyskiwać klientów i budować swoją markę

Marka osobista w dzisiejszych czasach jest bardzo ważna. Wiesz,
jak ją odkryć, wyrazić i komunikować w świecie online? Wydrukuj
ten zeszyt ćwiczeń i notuj w nim wszystko, co uważasz za ważne
dla Twojej marki!

IMOK.edu.plWszelkie prawa zastrzeżone.

Dlaczego warto zadbać o swoją markę osobistą.
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Różnice między otwartym i zamkniętym rynkiem ofert.
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Jak przygotować profil w mediach społecznościowych do
eksplorowania zamkniętego rynku ofert.
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Najważniejsze i najskuteczniejsze strategie pozyskiwania
klientów online.
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Narzędzia i platformy do pozyskiwania klientów.
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MINIZADANIA
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Audyt mediów społecznościowych
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Zrób audyt swoich mediów społecznościowych i sprawdź, co
widzą ludzie, gdy po przeczytaniu Twojego komentarza wejdą na
profil, z którego ten komentarz napisałaś - czy to, co zobaczą,
zachęci ich do napisania do Ciebie i nawiązania relacji?
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Dziękujemy za Twoją obecność i zaangażowanie podczas
trzeciego spotkania NA ŻYWO!

Mamy nadzieję, że ten zeszyt ćwiczeń i notatki, które w nim
zapisałaś, pomogą Ci przygotować się i rozwinąć skrzydła 
w nowym zawodzie wirtualnej asysty!

Plan pozyskiwania klientów

Stwórz swój krótkoterminowy plan pozyskiwania klientów.
Wymień co najmniej trzy kroki, które zamierzasz podjąć w ciągu
najbliższych 30 dni, aby zdobyć nowych klientów.
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z zaświadczeniem MEiN i kodem zawodu

Wyobraź sobie, że za 4 miesiące:
masz wszystkie kompetencje potrzebne do wykonywania zawodu
wirtualnej asysty, 

zarabiasz znacznie więcej, co daje Ci komfort psychiczny i spokój,

perfekcyjnie organizujesz swoją pracę zdalną, 

masz czas na życie prywatne, czas dla siebie i dla Twoich bliskich,

doskonale organizujesz swoją pracę, organizujesz zadania.

Jeśli tego chcesz, skorzystaj z naszej oferty!

ASYSTA_J

SKORZYSTAJ z kodu rabatowego dla 
osób podejmujących szybkie decyzje:

ASYSTA_C

opłata jednorazowa:

opłata cykliczna:

Kody rabatowe obniżają również cenę PAKIETU!

Odwiedź stronę i zobacz, o ile zmniejszy się cena

https://imok.edu.pl/wirtualna-asysta/
https://imok.edu.pl/wirtualna-asysta/


Zeszyt ćwiczeń nr 3 - Jak pozyskiwać klientów i budować swoją markę

IMOK.edu.plWszelkie prawa zastrzeżone.

Chcesz się wyspecjalizować?
Zdobądź DWA zawody w cztery miesiące! Zostań specjalistą ds.
mediów społecznosciowych oraz wspieraj klientów jako wirtualna
asysta. To wszystko możliwe do zrealizowania w IMOK-u!

dwa 4-miesięczne programy edukacyjne,
dwa certyfikaty MEiN z kodami zwodów,
62 godziny szkoleniowe,
materiały wideo, audio i PDF na platformie edukacyjnej,
możliwość uczenia się od najlepszych z najlepszych,
możliwość ogromnego rozwoju swoich kompetencji przyszłości,
szansa na znalezienie pracy z każdego miejsca na świecie,
szansa na współpracę z największymi firmami i markami 
w Polsce i za granicą.

Decydując się na współpracę z osobami z zewnątrz, przedsiębiorcy
mogą wymagać od nich umiejętności, które nieco wybiegają poza ramy
ich głównej specjalizacji.

Dlatego warto zdobyć kompleksowe kompetencje, pozwalające nie
tylko na wykonywanie pracy specjalisty ds. mediów społecznościowych,
lecz także wirtualnej asysty.

PAKIET to:

Sprawdź ofertę pakietu i wykorzystaj kody rabatowe

https://imok.edu.pl/wirtualna-asysta/
https://imok.edu.pl/wirtualna-asysta/
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