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Marka osobista na LinkedIn

1 Czym jest marka osobista?

Budowanie marki staje sie dzis nieodtagcznym elementem dziatan sprzedazowych. Wcigz jednak zdarzajg sie sytuacje, w ktorych social selling
jest utozsamiany z masowym wysytaniem zimnych wiadomosci do potencjalnych klientéw. Tego rodzaju dziatania nie rozwigzujg gtéwnego
problemu, z jakim mierzy sie wiekszos¢ sprzedawcoéw — czyli zdobycia zaufania klienta.

Budowanie marki pozwala sprzedawcom odegraé¢ duza role w rozwigzaniu tego problemu. Gdy zbudujg swéj wizerunek jako eksperta w oczach
klientéw, moga zaczaé rozmowy z klientem i by¢ postrzegani jako bardziej doswiadczeni w tym zakresie. 3

Marka osobista Marka na LinkedIn

Kazdy uzytkownik mediéw spotecznosciowych moze zbudowaé marke
osobistg . Nie budujemy marki wsrod wszystkich uzytkownikéw Linkedin,
skupiamy sie na budowaniu marki wéréd oséb w naszej sieci kontaktow.

Skup sie na reputacji i dbaj o to, by klienci postrzegali
Cie tak, jak chcesz by¢ postrzegany.

W jakim obszarze moge dostarczy¢ klientom Aby zbudowaé marke, musisz dziata¢ jako Zaufany Doradca.
wartos¢?

Dziatania zwigzane z budowaniem marki Dziatania zwigzane z budowaniem marki osobistej na
osobistej LinkedIn

e Profil LinkedIn zorientowany na klienta
Y

kompletny profil, ktéry ,przemawia” do klienta, a nie
CV dla headhunteréw.

48 wystapienia publiczne

autorstwo artykutéw branzowych

Networking
regularne zapraszanie do sieci kontaktéw klientow i oséb do ktérych

aktywnosc¢ na LinkedIn chcemy dotrzeé z tresciami

Regularne publikacje tresci

tresci, ktére moga zainteresowaé nasza grupe docelowa i wspiera¢ procesy
zakupowe, np. artykuty, raporty, oswiadczenia, e-booki, webinary i inne.
Tresci te maja na celu edukowanie i wspieranie klientow oraz przekonanie
ich do zaufania sprzedawcy jako ekspertowi

Tylko niewielka czes¢ sprzedawcéw potrafi wykorzystaé
publiczne wystapienia lub pisa¢ dla magazynéw branzowych,
jesli spojrzymy na realne mozliwosci budowania swojego
nazwiska przez sprzedawcéw. Dlatego LinkedIn staje sie
przestrzenig, w ktérej moga zaistnie¢.

Pielegnowanie relacji

komentowanie publikacji w odpowiednich miejscach, np. w
przestrzeniach, ktére interesuja osoby z naszej grupy docelowe;j
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2 Dopasowanie strategii do
celow. Pytania przed
budowaniem marki: CELE

nowi klienci

@ CELE | STRATEGIA SPRZEDAZY

zwiekszenie sprzedazy u obecnych klientéw

utrzymanie obecnych klientéw

Zapisz swoje cele

m;m GRUPA DOCELOWA

Zdefiniuj swoje strategiczne projekty sprzedazy lub konta

Okres| komitet zakupowy PROFIL IDEALNEGO KLIENTA

Branza/Branze

|

Zdefiniuj branze/branze

Specjalizacja produktu

Zdefiniuj specjalizacje swojego produ
3 stowa kluczowe marki

Okres| 3 stowa kluczowe dla swojej marki osobistej

rﬂ;m ANALIZA NAJLEPSZYCH KONT

Ocen content firmy, aby stworzy¢ baze

. GLOWNE
RODZAJ NOWA SPRZEDAZ o\ PROCESU ~ WYZWANIE W

LUB .
SPRZEDAZY PROJEKCIE
UTRZYMANIE SPRZEDAZY

NAZWA TOP 3

BRANZA ZALOZYCIEL KONKURS

FIRM PRODUKTOW
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3  Rodzaje tresci:

,++*® Badz na biezgco, obserwujgc lideréw branzy i istotne zrédta wiadomosci
BT ' ________ ® Udostepniaj artykuty branzowe z dodanymi osobistymi spostrzezeniami
a Tresci branzowe SPPPPPRTTITILL ® Bierz udziat w dyskusjach, komentujgc posty innych osob z Twojej branzy

— _ C.ssasssssss=ee® Zaplanyjregularne posty z materiatow swojej firmy
Tresci marketingowe 680y, Rats ® Udostepniaj najwazniejsze informacje lub interesujgce ustalenia z webinaréw lub e-bookéw
LR # @ '

Zachecaj do interakcji, zadajgc pytania lub proszgc o opinie na temat udostepnianych tresci

Tresci osobiste kLI ITTITY , , _ . o o
SALTT "**+® Pisz artykuty na LinkedIn o swoich doswiadczeniach i spostrzezeniach
' ""*® Udostepnij case studies ze swojej drogi sprzedazowej
" ®  Wspétpracuj z innymi, aby wspdlnie tworzyé tresci lub webinary

Ponowne wykorzystanie i recykling tresci!

Odwiedz wczesniej napisane posty/artykuty i zaktualizuj je nowymi danymi. Rozwaz ponowne opublikowanie postow i

artykutéw na blogach firmowych.

Wykorzystuj kluczowe wnioski z réznych zrédet: statystyk, raportéw, e-bookoéw, bloga firmowego, artykutéw branzowych

oraz wszelkich rodzajéw tresci pisanych. Dodawaj najwazniejsze wydarzenia branzowe, aby je zaktualizowac.

Przerabiaj na rozne formaty i zmieniaj format tej samej tresci — posty zamieniaj w artykuty, artykuty w pokazy slajdéw, a
| slajdy w filmy.
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4  Publikowanie tresci

link wewnetrzny artykut na LinkedIn ﬁ’(ci’lskgzlﬁg%jeefiﬁi?ﬂ' native video dokumenty

I o
HANDLOWCL, KTORYT <o 5
- B0 LEADA MARKETING

—

e
—

LINKEDIN £66 1/
.~ INKSOCIAL SELLING MOZE
DZ!S WSPIERA HANDLOWCOW B28?

p——
_ “\{\‘_ __

/|

W PROCESIE ZAKUPOWYM
NOWOCZESNEGO MANAGERA IT
-WYWIAD Z MARKIEM WOJTASZKIEM

E-BOOK

P Mo

PROFIL KOMPETENCYJNY
HANDLOWCA
W SOCIAL SELLING

Link zewnetrzny: maks. 3000 znakow

Krétki post: maks. 3000 znakéw

Dtugi artykut: maks. 120 000 znakow

Wideo natywne: rozmiar do 5 GB, czas trwania 15 min (desktop), 3 sek. — 10 min (mobile)
Dokument: PPT, DOC lub PDF do 100 MB, ponizej 300 stron

Ankieta

Celebrowanie urodzin, osiggnie¢ zawodowych

warto korzysta¢ ze wszystkich dostepnych formatow,
wliczajgc linki zewnetrzne, ktére majag najmniejszy
zasieg.

D<A LTechnologies




g SOCIAL SELLING EXPERTS
ACADEMY

Marka osobista na LinkedIn

Algorytm LinkedIn

Zasieg i efekt kuli $nieznej

Uzytkownicy LinkedIn moga zobaczy¢ publikacje

spoza swojej sieci kontaktéw na swoim feedzie, np. z g

2. kregu. Jest to mozliwe, jesli osoba z naszej sieci . . ) )
kontaktéw zareagowata na te publikacje, np. polecita zaangazowanie w publikacje, np.

ja lub skomentowata. Aktywno$é na platformie reakcja, komentarz lub udostepnienie

Opiera Sie na algorytmie efektu kuli énieiHEj. przez |nnych uzytkownlkéw L|nked|n

ma najwiekszy wpltyw na jej zasieg

Najlepsze dni i godziny na publikacje

=a===| Publikuj2-5 razy w tygodniu, w dni powszednie * godziny
inn""| zeszczegdinym uwzglednieniem $rody, czwartku i pigtku 7:30 - 8:30, 12:00 - 13:00, okoto 17:00

Jak ktos moze wplynaé na zasieg?

regularnosé oznaczanie os6b w postach (tylko wtedy, gdy masz pewnos¢ )

zachecajace odpowiedzi uzywanie hashtagéw

odpowiadanie na komentarze i rekomendowanie

angazowanie sie w publikacje innych osob komentarzy

korzystanie z wtasnego wpisu, zamiast publikowania
wpisu kolegi lub profilu firmy

pierwsze 60 minut jest wazne
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6 Strategia komentowania

Komentowanie innych publikacji jest elementem budowania
marki na LinkedIn.

Komentowanie:

. Blz)iarl’ri\r)rl]o niasv%/? \clivzidoiczniziscmi S nadrzedng zasada jest komentowanie
. elimy sig wiedza i opinia arozne tematy publikacji, przyciagajg uwage naszej grupy
,ludzka twarza docelowej

« Kiedy doceniamy publikacje innych ludzi, budujemy
wokot siebie ,spotecznosé”, ktéra bedzie dla nas wazna
w przysztosci

powigzane grupy

firma lub osoba spoza naszej konkurenciji, ktéra
sprzedaje do tej samej grupy docelowej

Profil indywidualny

Profil firmy

profile firm klientéw indywidualny profil klienta
Warto dodaé wszystkie profile firmowe naszych klientoéw (farmer) i Warto doda¢ naszych klientéw (farmer) i potencjalnych klientéw (hunter) @
wszystkich potencjalnych klientéw (hunter) do naszej listy do naszej listy obserwowanych lub zaprosi¢ ich do sieci.
obserwowanych, aby mie¢ dostep do opublikowanych tresci. Dzigki temu sprzedawcy majg dostep do publikowanych przez nich tresci i
Publikacje z profilu firmy czesto zawierajg informacje, ktérych moga na biezgco dotgczac do dyskusiji pod swoimi publikacjami. Jest to
sprzedawcy potrzebuja, aby uzyskaé informacje o firmie. element budowania i rozwijania relacji w $wiecie LinkedIn..
profile firm powiazanych grup indywidualne profile powigzanych grup
Warto dodac¢ profile firm powigzanych grup do naszej Dodajemy je do naszej listy obserwowanych lub
listy obserwowanych. Warto obserwowac¢ na przyktad zapraszamy do sieci sprzedawcy, np. dostawcoéw
profile firm telekomunikacyjnych lub profile firm systemow telekomunikacyjnych lub informatycznych.

dostawcow systemow IT.
profile stron branzowych lub profile spotecznosci IT profile influenceréw branzowych

Warto dodac¢ profile firm powigzanych grup do naszej listy Wptywowi eksperci z branzy IT, ktérzy majg wiedze na
obserwowanych. Warto obserwowac na przyktad profile firm temat rozwigzan chmurowych.
telekomunikacyjnych lub profile firm dostawcéw systeméw IT.
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/  Czego nalezy unikaé

Kontrowersyjne posty

Unikaj tematow, ktére polaryzuja ludzi, takich
jak polityka, religia czy poglady na temat
szczepien.

Posty typu clickbait

Unikaj udostepniania artykutéw, ktérych
jedynym celem jest uzyskanie klikniec.

Posty z ofertami
sprzedazy

Kup teraz! Promocja sprzedazy!

Negatywna energia

Narzekanie i tworzenie negatywnej narracji.

8

Mozesz analizowac swoje wyniki!
Kluczowe wskazniki na LinkedIn:

Analityka profilu
Twoj ogdlny panel LinkedIn

Konkretny post
Skupienie sie na poszczegolnych postach

AIFUTURE
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Bl Tworzenie kréotkiego posta z ChatGPT

Otworz ChatGPT i

Znajdz artykut w wprowadz nastepujgcy Przeczytaj i popraw,

wyszukiwarce prompt: jesli to konieczne
wyszukaj i wybierz fragment, ,2Utworz post na LinkedIn z ludzkim akcentem, sprawdz ostateczng wersje i
ktory jest wnikliwy i zgodny z 200 stoéw, ktéry bedzie wstepem do ponizszego dostosuj ja tak, aby jak
Twojg markg osobistg i/lub artykutu. Utworz liste trzech najwazniejszych najbardziej odpowiadata Twoim
przekazem, a ktory chcesz punktow, ktorych czytelnicy dowiedzg sie z myslom i temu, jak sie
przekazac artykutu. Dodaj 3 hashtagi zwigzane ze stowem komunikujesz.

kluczowym w artykule. Zastgp stowa:
ekscytujacy, potencjat, odkrywaj i moc nowymi,
nie naduzywanymi stowami. Dodaj wezwanie do
dziatania (CTA), aby zacheci¢ czytelnikéw do
zagtebienia sie w materiat. Uzyj pragmatycznego
tonu wypowiedzi.

Opublikuj na LinkedIn!

< tu wklej artykut kopiujgc materiat lub podaj link>

© in
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Tworzenie artykutu za pomocg ChatGPT

Wybierz materiat
bazowy i zapisz na
swoim
komputerze

Pobierz materiat i otw6rz go
jako plik. W ten sposéb mozesz
skopiowac caty tekst z pliku

Wybierz materiat
bazowy i zapisz na
swoim komputerze

Prompt: ,Utworz artykut na LinkedlIn, ktory
podsumowuje dostarczony tekst. Artykut
powinien mie¢ okoto 1000 stow i zawiera¢ co
najmniej cztery podtytuty. Staraj sie o
angazujacy i informacyjny styl, uzywajgc
pragmatycznego tonu wypowiedzi. Unikaj
uzywania nastepujacych stow: ekscytujacy,
odblokuj, potencjat, odkryj i moc. Upewnij sie, ze
zawiera wezwanie do dziatania (CTA), ktére
zacheca czytelnikow do dalszego angazowania
sie w materiat. Mozesz zadac¢ mi wszelkie
pytania przed rozpoczeciem”.

< Wklej kopie materiatu>

©

Przeczytaj i popraw, jesli
to konieczne

Sprawdz ostateczng wersje i
dostosuj jg tak, aby jak
najbardziej odpowiadata Twoim
myslom i temu, jak sie
komunikujesz.

Opublikuj na LinkedIn!
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Inspiracje

Nagtéwek

Tres¢

CTA

Hashtagi

Dzielenie sie wiedzg

Jakie s3 krytyczne czynniki do
rozwazenia w <przyktadzie>? Oto moje
podejscie:

punkt 1
punkt 2
punkt 3
punkt 4

Ciekawi mnie, co uwazasz za
najtrudniejsze i dlaczego.

#nr 1, #nr 2, #nr 3...

list

Tworzenie angazujacych

Nagtéwek Jakie sa krytyczne czynniki, ktére

Tres¢

CTA

Hashtagi

nalezy wzigé pod uwage w
<przyktad>?
Oto moje zdanie:

. punkt 1

e punkt 2

e punkt3

e punkt4

Ciekawi mnie, co uwazasz za
najtrudniejsze i dlaczego

#nr 1, #nr 2, #nr 3...

Tresé

CTA

Hashtagi

Opinie

Nagtéwek Moim zdaniem, <opinia>.

To stanowisko przyjatem po tym, jak:
e powdd 1
e powod 2

Jak to widzisz? Jestem
zainteresowany twoim zdaniem na
<konkretny obszar>.

#nr 1, #nr 2, #nr 3...

Poradniki ,jak to zrobic¢”

Nagtéwek

Tresé

CTA

Hashtagi

Trendy

Wedtug <Zrédto> <trend> jest
wzrostowy.

To moze oznaczac¢ <implikacje dla
przemystu>.

Jak myslisz, jaki wptyw bedzie to miato
na naszg prace w nadchodzacym
roku?

#nr 1, #nr 2, #nr 3...

Nagtéwek Jak <przyktad>?
Zastanawiates sie kiedys, jak
Tre$é zintegrowac <konkretne narzedzie> z
<konkretnym procesem>?
Oto zestawienie, ktére moze
zaoszczedzi¢ Twdj czas i zasoby.
o Krok 1
o Krok 2
o Krok 3
CTA Przeczytaj artykut ponizej.
Hashtagi #nr 1, #nr 2, #nr 3...
Case study
Nagtowek Nasza niedawna wspétpraca z

Tresé

CTA
Hashtagi

<Klientem> pozwolita nam uporac¢ sie z
<wyzwaniem nr 1> i <wyzwaniem nr 2>,
co zaowocowato <rozwigzaniami>.

To wtasnie takie przypadki pokazuja,
jaki wptyw na realny swiat ma
<ustuga/produkt>.

Czy spotkates sie z podobnymi
wyzwaniami?

#nr 1, #nr 2, #nr 3...
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