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Stuchaj ,,Ztapanych” i skorzystaj z oferty specjalnej dla stuchaczy podcastu

Potrzebujesz dedykowanej promocyjnej strony www? Mozemy jg zrobic¢ za Ciebie juz za 890 zt netto
z hostingiem na rok.

Wejdz na strone i sprawdz oferte dla Twojego e-biznesu:
https://promocja.mserwis.pl/zlapaniwsiec/

Tomasz Maciejewski

Zasada Pareto w tworzeniu skutecznego profilu na LinkedIn
80% ddbr swiata nalezy do 20% ludzkosci.

80% sprzedazy jest generowane przez 20% sprzedawcow.
80% zyskéw firmy przynosi wspétpraca z 20% klientow.!

Zasada Pareto zaskakujgco czesto trafnie opisuje Swiat wokot nas. Prawie zawsze 20% daje 80%
rezultatow, takze w biznesie. Wyzwaniem pozostaje trafne zidentyfikowanie kluczowych 20% i
skupienie catej energii na kluczowych dziataniach. Aby tego dokonad, trzeba trafnie przeanalizowac
dane lub skorzystaé z wiedzy kogos, kto juz to zrobit.

W tym e-booku wyrecze Cie w temacie tworzenia skutecznych profili na LinkedIn w kontekscie
sprzedazowym. Prawdopodobnie zadziata to tez dla oséb szukajgcych pracownikédw oraz innych grup
obecnych na tym portalu, ale moje doswiadczenia wigzg sie z tg pierwszg dziatka.

Jako zdecydowanie kluczowe wyrdzniam 4 aspekty Twojego profilu:

1. Nagtéwek.
Dla mnie jest to najwazniejszy element profilu, bo spotykamy sie z nim prawie caty czas. Gdy
zapraszasz kogos do znajomych, to od razu rzuca sie Twdj nagtéwek. Gdy pojawiasz sie w wynikach
wyszukiwania, jedyng widoczng informacja jest nagtéwek. Gdy jeste$ aktywny, to caty czas
przypominasz sie swoim nagtowkiem.

Jak powinien wygladac? Jesli chcesz sprzedawac za pomoca Linkedin to polecam formute:

“Pomagam X w Y”, np. “Pomagam agencjom marketingowym z Polski pozyskiwac klientéw z UK”.

Czy posiadajac agencje marketingowa i chcac wejsé na tamtejszy rynek przeszedtbys catkowicie
obojetnie obok osoby wyrdzniajacej sie takim nagtdwkiem i unikalng ofertg nim wyrazong? Nagtéwek
mozna rozszerzac¢ o dodatkowe informacje : “Pomagam X w Y za pomoca A bez B”.

Przykfad:

1 7rédto: https://mariusztomaszewski.pl/blog/zasada-pareto/
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“Pomagam polskim firmom B2B w pozyskiwaniu klientéw biznesowych za pomocg LinkedIna bez
kosztow ptatnej reklamy”. Oczywiscie takie nagtdwki dziatajg, gdy mamy dopracowang grupe
docelows i unikalng oferte. Musisz mieé¢ pewnos¢, ze wiesz do kogo chcesz trafic.

2. Profesjonalne zdjecie profilowe.
Ludzie podswiadomie oceniajg nas w utamku sekundy, dlatego nie mozna sobie zaszkodzi¢ stabym
zdjeciem.

3. Opis/Podsumowanie.
Dtugi tekst znajdujacy sie pod nagtéwkiem. Co tam wrzucaé? Wielokrotnie widze tam zdania zywcem
wyjete z CV i okragte zdania o “wieloletnim doswiadczeniu”, “sumiennosci” itp. Szkoda cennego
miejsca na profilu na cos, co nikogo nie interesuje. Dlaczego? Bo ludzie sg zainteresowani tylko soba.
Co zrobi¢ w takiej sytuacji? Pisa¢ dla ludzi i z myslg o nich. Twoje podsumowanie powinno miec
charakter listu sprzedazowego, ktdry wciggnie czytelnika i poprowadzi do nastepnego (matego) kroku

-> rozmowy sprzedazowej, zapisu na newsletter lub webinar.

Prostg formute na skuteczny Opis przedstawia John Nemo w ksigzce “Linkedin Riches”, ktéry polega
tylko na odpowiedzi na ponizsze pytania:

a) WHAT | DO (Czym sie zajmuje? Co robie?).
b) WHO | SERVE (Komu stuze/pomagam?).
c) WHAT MAKES ME UNIQUE (Co sprawia, ze jestem unikalny?).

d) WHAT OTHERS SAY (Co inni 0 mnie mdwig).

4. Ostatni pracodawca.
Do tego miejsca najczesciej odwiedzajacy przewingt Twaj profil, aby przekonac sie czy Twoja firma
wyglgda wiarygodnie. W tej sekcji polecam zastosowac takie same zasady jak w przypadku
podsumowania, czyli skorzystac z zasad pisania skutecznych tekstéw sprzedazowych, gdzie w
centrum uwagi jest klient. Chcemy zamiescic jakis fakt o firmie? OK, ale od razu musi by¢ powigzany z
klarowng korzyscia dla odbiorcy. Caty tekst oczywiscie zakonczony jest w wezwaniem do akcji (call to
action). A co z naszg edukacja, certyfikatami, rekomendacjami i content marketingiem? Wedtug
moich obserwacji nie jest to az tak kluczowe, gdy wtasciwie okreslilismy grupe docelows i trafiamy do
niej z atrakcyjng ofertg. Oczywiscie warto zadbaé rdwniez o te aspekty w miare mozliwosci
czasowych, ale kluczowe 20% jest w powyzszych 4 punktach.

Jaka jest funkcja naszego profilu? Sprawienie, aby nasz potencjalny klient poszedt krok dalej w
naszym lejku. Z zimnego prospektu stat sie zainteresowanym, ktéry umawia sie na rozmowe
sprzedazowgq. Dopiero na rozmowie sprzedajemy, gdy jesteSmy pewni, ze mamy rozwigzanie na
problemy i potrzeby rozmdwcy. Udato Ci sie zastosowad rady z tego krdtkiego poradnika? Zmienites
swoj profil?

Daj mi zna¢ na LinkedIn. (Tomasz Maciejewski).

content

Zachecam tez do odwiedzenia naszej strony ContentWay.co



