INSTITUT FUR VERKAUF Mitarbeiterrekrutierung
UND MARKETING mit Social Media Marketing, SMM

. Lernziele:

. Die IVM-Agenda:

Moglichkeiten der Leadgenerierung & Tag 1:
der Leadqualifizierung und Kennenlernen
der Leadkonvertierung kennen und managen. Zielsetzung Unternehmen / Zielsetzung HR
Zielsetzung durch betriebliche Employer Branding, Employer Value
SMM-Aktivitaten Proposition, Employee Value Proposition
Beantwortung der W-Fragen Tracking / Controlling von HR-Marketing-
Reichweite, Zielgruppe, Impressionen und Kampagnen (Google, Google Familie)
Kennzahlen Arten von SMM-Postings
Kosten- Nutzenvergleich von SMM-Kanalen Automatisierungsmaoglichkeiten von Postings
Konsequentes Leadmanagement zur Maglichkeiten und Funktionen
Mitarbeiterrekrutierung von SMM-Kanalen
XING
. Methodik, Didaktik: F acehook

Umsetzung / Lessons Learned
Multimediale Impulsreferate des Trainers, g

Erfahrungen aus der eigenen Vertriebstatigkeit /

aus dem privaten Umfeld, Gesprache Uber . Literaturbegleitung:
Erfahrungen und Wahrnehmungen,

Zielsetzung und Visualisierungen der Nachhaltiges Vertriebscontrolling,
Zeit und der Prioritaten nach Teilnehmer, Roberto Capone

Gruppen- und Individualarbeiten,
Lessons learned & Integration in

den betrieblichen Alltag, Fallstudien
und starke Interaktion der Teilnehmer.
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