MOC LINKEDINA:

OD MARKI OSOBISTEJ DO SPRZEDAZY

Z artykutu nauczysz sie:

Jak zbudowa¢ skuteczny profil na Linkedin.

Gdzie szukac¢ inspiracji do rozwoju swojego profilu.

Jakich btedéw sie wystrzegac.
Jak pozyskiwac¢ wartosciowe kontakty.

Czy i jak sprzedawa¢ na Linkedinie.

Jacek Uroda
Whasciciel firmy JACO.PRO, Business Development Director w agencji interaktywnej Nord Digital

Pasjonat i broker nowych technologii w komunikacji marketingowej. Wspiera mate i srednie
przedsiebiorstwa w zakresie budowania strategii online, wdrazania narzedzi e-marketingowych
oraz rozwigzan e-commerce. Od kilkunastu lat prowadzi szkolenia, projekty edukacyjne oraz za-
jecia dydaktyczne na uczelniach wyzszych.
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Stopien trudnosci: OO0

inkedin to najwieksza sie¢ spotecznosci zawodowej na swiecie, liczgca ponad 546 milionow uzyt-
kownikéw w ponad 200 krajach. Z popularnego narzedzia do budowania relacji, kreowania wize-
runku oraz sprzedazy korzysta w Polsce ponad 2,2 min. uzytkownikéw. Najwiecej oséb reprezentuje
branze IT, HR, marketing, przemyst. Aby w petni wykorzysta¢ moc i potencjat Linkedina nalezy za-
dba¢ o profesjonalny profil oraz opracowac prostqg strategie dziatania i rozwoju. W artykule ujgtem

to w pieciu krokach.

Przy planowaniu dziatarh wizerunkowych, marketingowych
i sprzedazowych warto mie¢ swiadomos¢ najwazniejszych roz-
nic pomiedzy Linkedinem a Facebookiem (najpopularniejszy ser-
wis spotecznosciowy w Polsce).

Liczba uzytkownikow 22min 163 min
w Polsce
Grupa uzytkownikow skonkretyzowana, rozproszona,
Jodbiorcow wyselekcjonowana szeroka
Identyfikacja osoby duza luzna
L zawodowe, branzowe, prywatne,
Rodzaj tresci rozrywkowe,
praktyczne ]
lifestylowe
Znaczenie jakosci
prezentowanych wysokie niskie
tresci
- poszukiwanie leadéw/ konsumpdja,
Cel dziatan - . rozrywka,
) = relacji/pracy, edukacja,
i aktywnosci L bezproduktywne
rozwoj L
zabijanie czasu

O Tabela 1. Réznice pomiedzy Linkedln a Facebookiem
Po pierwsze: Zaktualizuj swoj profil

Podstawowym wymogiem profilu na Linkedin jest aktualnos¢
i atrakcyjnosci prezentowanych informacji. Czestoliczy sie pierw-
sze wrazenie oraz estetyka, wiec nalezy zadbac¢ o biznesowe
zdjecie profilowe i zdjecie w tle tozsame z Twoimi aktywnosciami
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Podstawowym wymogiem profilu
na Linkedin jest aktualnosc¢

i atrakcyjnosci prezentowanych
informacgji.

(aktualne wymiary grafik znajdziesz na >>> www.canva.com/sizes/
linkedin/)

Nagtéwek to pierwszy komunikat, jaki widzi osoba odwiedza-
jaca Twdj profil, zaraz po zdjeciu profilowym i zdjeciu w tle.
Pamietaj, ze masz tylko 120 znakdw, wiec stworz chwytliwy opis
pokazujacy czym sie zajmujesz, jaki rozwigzujesz problem i jaka
korzysc¢ dajesz innym. Nie zapomnij uzupetni¢ komplet informa-
cji kontaktowych (e-mail, telefon, strona www, lokalizacja). Zmien
adres Twojego profilu na przyjazny za pomoca pozycji Spersona-
lizuj adres URL profilu (Wyswietl swdéj profil/Edytuj dane publiczne
i URL) oraz ustaw profil jako publiczny. Nie ograniczaj dostepu do
informacji, to przeciez Ty decydujesz co widza inni.

W kolejnym kroku pokaz wtasne, autentyczne podsumowanie
zawodowe. Najlepiej opowiedz historie o sobie, pokaz syntetycz-
nie czym sie zajmujesz, Twoje sukcesy i wartosci. Pamietaj o tym,
ze nie moze to by¢ nudne i sztampowe. Zainteresuj innych swoja
osoba. Badz przy tym oryginalny i obudz zaciekawienie.
Nastepny wazny element to aktualne doswiadczenie zawodowe.
Mozesz wyszczegdlni¢ czym sie zajmowates na poszczegdlnych

CHECKLISTA

Jak stworzy¢ profesjonalny profil
na Linkedin




stanowiskach, pamietaj o spdjnoscii zblizonym poziomie szczego-
towosci. Nastepnie doprecyzuj Twoje najwazniejsze umiejetnosci
i kompetencje. Skoncentrujsie na8-10. Pokaz naczym sig napraw-
de znasz. Unikaj ogodlnych i mocno eksploatowanych pozycji (np.:
obstuga komputera, znajomos¢ MS Office, zarzadzanie czasem).
Aby sie wyrdznic pochwal sie osiggnieciami. Wyeksponuj nagro-
dy, ciekawe projekty, publikacje, certyfikaty. Obserwuj marki
i grupy, ktore sa Ci bliskie zawodowo i biznesowo. Z jednej stro-
ny bedziesz miat aktualny strumien informacji z interesujacej Cie
branzy, azdrugiej strony pokazesz innym jakie obszary sa dla Cie-
bie wazne. Zastosowanie sie do w/w zalecen powoduje ze Twoj
wizerunek i marka osobista staja sie bardziej spojne i wyraziste.

Po drugie: Zbuduj sie¢ kontaktow

Proces tworzenia wartosciowych relacji przynosi wymierne
korzysci w dtuzszej perspektywie czasu. W pierwszym etapie
dodajemy do kontaktow osoby zwigzane scisle z naszym otocze-
niem zawodowym (dotychczasowe relacje, pracodawcy, wspot-
pracownicy, znajomi ze studiéw). Bez obaw zapraszaj partneréw
biznesowych, Klientéw oraz osoby wptywowe w Twojej branzy
(influencerzy). Warto wypracowac wtasne zasady dodawania
i przyjmowania kontaktéw na Linkedin. Przyktadowo systema-
tycznie wyszukuj osoby i zapraszaj do wtasnej sieci biznesowej
(np.: raz w miesiacu). Wykorzystaj przy tym personalizowana wia-
domos¢ powitalng (przedstaw sie, nie stosuj automatdw, pokaz in-
dywidualne podejscie). Pamietaj, ze nie chodzi o ilos¢ kontaktow,
ale bardziej o ich jakosc¢ i potencjat. Stosuj takze wtasng selekcje
przyjmowania zaproszen (np.: osoby ktore znasz osobiscie, z kté-
rymi wspoétpracowates oraz osoby wnoszace wartos¢ do Twojej
branzy lub rozwoju osobistego). Wiele osdb masowo wysyta
wszystkim zaproszenia do kontaktow, wiec warto je weryfikowac

i selekcjonowac. Stopniowo wtaczac sie do dyskusji, komentowac,
dac sie by¢ zauwazonym.

Zbuduj wtasna liste wptywowych i opiniotwdrczych
0sob. Warto je obserwowac,

Do pozyskiwania nowych kontaktow mozna takze wykorzystac
spotkania i wydarzenia offline (np.: konferencje, targi, szkolenia).
Aplikacja mobilna Linkedin ma wbudowana funkcjonalnosc wizy-
towki QR Code gdzie bezposrednio na wydarzeniach offline mo-
zemy wymieniac sie wizytowkami Linkedin i pozyskiwac kontakty

(patrz Rys.1. Wymiana wizytowek za pomoca aplikacji mobilnej
Linkedin). Z koleiw duzych skupiskach osob przydatna funkcjonal-
noscig aplikacji jest znajdz w poblizu (Moja siec), ktéra umozliwia
szybkie i proste dodanie do kontaktéw uczestnikow wydarzen.
Skorzystaj z dostepnych przydatnych dodatkéw i wtyczek do
identyfikacji i zarzadzania kontaktami (np.: Rapportive, kto-

ry wyswietla informacje z profilu LinkedIn w poczcie Gmail, gdy
otrzymamy wiadomos¢ e-mail od potencjalnego klienta).

Q, szukaj

Kod LinkedIn

SKANUJ MOJ KOD

Jacek Uroda
Pasjonat nowych mediow i
technologii | JACO.PRO

o UDOSTEPNIJ MOJ KOD

ORys. 1. Wymiana wizytéwek za pomocg aplikacji mo-
bilnej Linkedin

Po trzecie: Zadbaj o rekomendacje

Jedna z najwiekszych wartosci Linkedina sa rekomendacje
(popularny mechanizm polecania). Idealnie gdy nasi Partnerzy,
Klienci, Pracodawcy samodzielnie wystawiaja nam pozytywne
opinie po zakornczonych projektach i wspotpracy. Jednak naj-
czesciej trzeba nalezycie o to zadbad. Systematycznie udzielaj
i pro$ o rekomendacje. Pamietaj, ze optymalnie najpierw da-
waé, a pozniej prosic. W pierwszym kroku warto jest stworzy¢
wtasna liste 20 0sob z ktorymi pracowates. Zwroc uwage naréz-
norodnosc¢ stanowisk oraz dopasowanie do Twoich kluczowych
branz i potrzeb. Napisz personalng wiadomos¢, przypomnij
zakres i forme wspdtpracy. Nadmien, ze budujesz sie¢ wiary-
godnych kontaktow na Linkedin i prosisz o kilka stéw na temat
efektéw i jakosci (wspdt)pracy. Nie badz inwazyjny, nie naciskaj,
staraj sie wyczuc¢ partnerdw, nie zrazaj sie gdy Twoja prosba
pozostanie bez odpowiedzi. Pomysl o prostym mechanizmie
polecania Twoich ustug poprzez Linkedin (motywacja, benefi-
ty, jezyk korzysci). Prosby o nowe rekomendacje to dziatanie
cykliczne (np.: raz na kwartat), z wytaczeniem oséb, ktore nie
zareagowaty. Zaleca sie, aby wysyta¢ prosbe o rekomendacje
maksymalnie dwa razy do jednej osoby.
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Po czwarte: Bqdz aktywny i opracuj swoj
pomyst na tresci

Jezeli stworzytes profesjonalny profil, pozyskates kontakty, za-
dbate$ o rekomendacje czas na pokazanie Twojego zaangazo-
wania. Staraj sie publikowac wpisy i artykuty systematycznie
(w pierwszej fazie zatdz sobie czestotliwosc 4-8 wpisdéw miesiecz-
nie). Pisz na tematy na ktérych sie naprawde znasz. Badz auten-
tyczny i konkretny. Warto poswieci¢ wiecej czasu na jakosciowy
wpis niz powiela¢ popularne tematy lub wpisy innych autoréw.
Whikliwie obserwu;j jakich informacji potrzebuja odbiorcy (roz-
wigzanie problemu, poréwnanie, analiza rozwigzan, case study),
a nie bombarduj wytacznie kryptoreklama i tresciami sprze-
dazowymi. Wykorzystuj aktualne wydarzenia, problemy i kon-
kretne przypadki do obudowania wtasnego produkt / ustugi (po-
kaz gow szerszej perspektywie).

Poprzez tworzenie autentycznych i wartosciowych
tresci na Linkedin sukcesywnie buduj wizerunek eks-
pertaw swojej branzy lub waskiej specjalizacji

Obserwuj i twérz wtasne grupy tematyczne, komentuj aktualne
wydarzenia i problemy. Wtaczaj sie w dyskusje i buduj wizerunek

osoby z wtasnym zdaniem. Zidentyfikuj wartosciowe osoby i zo-
bacz jak robia to najlepsi w Twojej branzy. Zainspiruj sie, analizuj
i wypracuj wtasny styl.

Warto takze gromadzi¢ wtasne pomysty na artykuty i plano-
wac publikacje. Wykorzystuj wbudowane narzedzie Linkedin
(dawniej Pulse) do pisania wtasnych artykutow. Wprawdzie od
jakiegos czasu artykuty maja nizsze zasiegi niz zwykte posty, ale
w dtuzszej perspektywie jest to inwestycja przynoszaca korzy-
sci wizerunkowe.

Posty na LinkedIn maja limit znakow do 1300, a artykuty
nie majag tych ograniczen. Pamietaj o stosowaniu anga-
zujacych formatéw (np: zdjecia, infografiki, wideo, slides-
hare). Na koniec popularyzuj i promuj wtasne publikacje
i artykuty z Linkedina w innych kanatach (np.: facebook,

www, e-mail marketing, grupy itd.).

Po pigte: Sprzedawaj mqdrze

Linkedin to obszar bardziej swiadomych uzytkownikow mediow
spotecznosciowych. Tradycyjne i proste techniki marketingu
i sprzedazy czesto zawodza. Poprzez dwukierunkowa komunika-
cje, dynamiczna forme, edukacje rynku mozemy pokaza¢ czym
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Poprzez dwukierunkowqg
komunikacje, dynamicznq
forme, edukacje rynku mozemy
pokaza¢ czym sie zajmujemy,
na czym sie znamy, jakie
posiadamy zaplecze oraz sie¢
kontaktow

sie zajmujemy, na czym sie znamy, jakie posiadamy zaplecze oraz
sie¢ kontaktow. W wiekszosci przypadkow kreujemy bardziej lub
mniej swiadomie swoj wizerunek. Stopniowo stajemy sie osobami
opiniotworczymi, ze zdaniem ktorych licza sie inni. Docelowe budu-
jac systematycznie uzyteczne tresci i relacje dostajemy od innych
uzytkownikéw zapytania, prosby o porady oraz wsparcie. Czesto
otrzymujemy polecenia od oséb, ktérych nigdy nie widzielisSmy na
oczy. W jaki sposéb analizowac i monitorowac nasze szanse sprze-
dazowe? Z pomoca przychodzi sam Linkedin, ktory udostepnit
bezptatne narzedzie do weryfikacji naszego potencjatu sprze-
dazowego (Social Selling Index). W duzym uproszczeniu SSI okre-
sSla Twoj poziom i potencjat w skaliod 1 do 100 w 4 obszarach: mar-
ka osobista, pozyskiwanie wartosciowych kontaktow handlowych,
tworzenie tresci w branzy, budowanie i rozwijanie relacji.

TOP'6

Kogo warto obserwowac
na Linkedin?




FACEBOOK MARKETING

Social Selling Index - Today

Your Social Selling Index (SSI) measures how effective you are at establishing your professional brand, finding the right people, engaging with insights,

and building relationships. It is updated daily. Learn more

O Wykres 1. Social Selling Index

Jezeli pracujesz w zespole, zaangazuj cztonkéw firmy, zespotu
i wykorzystaj SSI jako element grywalizacji (np.: najlepszy wynik
w miesigcu, najwiekszy przyrost, najwiekszy spadek, symboliczne
i zabawne nagrody i kary).

Sprawdz swoj Social Selling Index na Linkedin

www.linkedin.com/sale/ssi

Do przemyslanychdziatan sprzedazowychwartowykorzystac
LinkedIn Sales Navigator. To narzedzie, ktore pozwala wyszuki-
wac interesujace nas osoby (wedtug wielu, zaawansowanych kry-
teriow m.in. stéw kluczowych, branzy, stanowiska, wielkosci firmy,
stazu pracy, przynaleznosci do branzowych grup zainteresowan),
a nastepnie skontaktowac sie z nimi np. w celu przedstawienia
oferty. Daje mozliwos¢ wchodzenia w interakcje z interesujgcymi
nas osobami poprzez monitorowanie i komentowanie ich biezg-
cej aktywnosci na LinkedIn. Wazna funkcja Sales Navigatora jest
mozliwos¢ zapisania kazdej wyszukanej osoby jako konkretnego
leadu.

* L

Indywidualne podejscie do budowania relacji i sprze-
dazy est kluczowe, ale przy duzej skali dziatan istotna tak
naprawde jest automatyzacja.

Z pomoca przychodza narzedzia automatyzujace czynnosci
zwigzane z nawigzywaniem relacji biznesowych i sprzedaza na
LinkedIn (m.in. Dux-soup.com, LinMailPro, eGrabber, Useorca.
com,). Dzieki nim mozemy sprawnie wyszuka¢ dopasowanych
odbiorcow, jednym kliknieciem zaprasza¢ wybrane grupy oséb,

tworzy¢ sekwencje wiadomosci, planowac przyszta wysytke,
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angazowac i zwrdéci¢ uwage na siebie oraz grupowac profile
(podziat kontaktow na hot i cold leady, pod wzgledem branzy,
lokalizacji itd.).

Z jednej strony warto inspirowac sie najlepszymi, analizowac co
jest uinnych skuteczne, jakie sg aktualne tendencje na rynku. Ucz
sie na cudzych btedach i wyciagaj wnioski. Z drugiej jednak strony
warto takze eksperymentowac, wypracowac autorski styl komu-
nikacji i znalez¢ swoja nisze, bo to daje najwiecej satysfakgji i przy-
nosi najwieksze efekty.m

Najczesciej popetniane btedy na Linkedin

o Traktowanie Linkedin wytacznie jako internetowej

wizytowki / CV. Pamietaj, ze to jest dynamiczny i an-
gazujacy kanat komunikacji, a nie jednostronna tablica
ogtoszen
Brak pomystu i cierpliwosci. Nie badZ nachalny, nie
weciskaj produktu, pokaz czym sie zajmujesz, co potra-
fisz, co robisz najlepiej, buduj swoj wizerunek eksper-
cki, tworz wartosciowe relacje, bierz udziat w dysku-
sjach, generuj wtasne autorskie tresci.
Spamowanie i inwazyjny marketing. Dodawanie maso-
wo nieznanych oséb do kontaktow i nastepnie wysy-
tanie im identycznych ofert sprzedazy produktow, bez
zapoznania sie z profilem kontaktu to zte podejscie.
Woychodzenie z btednego zatozenia, ze ze 100 oséb
moze ktos zapyta o oferte.

Publikowanie tresci typowo sprzedazowych. Odbior-
cow interesuje, jakie korzysci moze otrzymac, co zy-
skac, a nie wytacznie co i gdzie kupi¢. Dobry krokiem
jest publikowanie tresci edukacyjnych (poradniki, po-
réwnania, raporty, zestawienia, analizy).




