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A prospecção no LinkedIn é muito parecida
com a prospecção por direct. Mas, como eu

sempre falo, cada plataforma tem o seu
formato específico.

E isso não vale só para os conteúdos
(posts), mas também para a prospecção.

O LinkedIn é mais formal, e isso precisa
refletir na nossa mensagem.

a diferença?
Qual é



Antes da prospecção em si, você precisa criar o seu perfil e deixá-lo pronto para
receber clientes. Assim como fazemos com o Instagram.

A diferença do LinkedIn é que você pode, ou não, criar conteúdo para a plataforma.
Depende do que você vai ofertar na prospecção.

Exemplo: se você vai prospectar no LinkedIn, mas o intuito é fechar contrato de
gerenciamento para Instagram, não precisa ter conteúdo no LinkedIn.

Mas, se você pretende gerenciar o LinkedIn, recomendo que comece criando
conteúdo para o seu próprio perfil.

Arrumando a casa



Artigos são os nomes dos posts de lá, então esse formato vai super bem. Você
pode dar a sua opinião sobre algo, ou se aprofundar em um tema da sua área.
Exemplos: opinar sobre o evento do Google ou fazer um post completo
explicando o que, de fato, é engajamento.
Carrossel: não é nativo de lá, mas vale o teste. Tenho um cliente que fazemos e a
performance é bacana.
Conquistas relacionadas à carreira: novo cargo, mudança de empresa,
networking, eventos.

E qual tipo de conteúdo vai bem no LinkedIn?

Tipo de conteúdo



Página inicial



Seção ”Sobre”



Seção ”Experiência”



Recomendações



Peguei uma de exemplo que recebi para analisarmos juntas: 

"Oi, Carolina. Tudo certo? Sou a fulana, especialista de estratégias digitais da empresa Y.

Nós temos ajudado mais de X agências a escalar a produtividade dos seus times e otimizar o
serviço de social media e atendimento online e eu adoraria te mostrar como as nossas

ferramentas podem tornar a rotina da Maravilhosa Ltda mais produtiva sem aumentar o
esforço humano.

Com nossos recursos de inteligência artificial é possível ter alertas de menções para descobrir
tudo o que falam sobre seus clientes e os concorrentes nas redes sociais, comparar

performances em mais de 50 métricas, otimizar o atendimento em até 12x com as Smart
Replies e ter todos os dados em dashboards em tempo real. Isso e muito mais.

Topa bater um papo rápido? É coisa de 15 minutos. 

Te aguardo, um grande abraço.

Prospecção em si



Respondendo a pergunta do começo do
post, para mim a principal diferença do
LinkedIn é que as pessoas estão ali para
fazer negócios. Elas não querem alguém

fingindo que está dando um brinde, elas já
esperam algum tipo de networking.

Por isso, eu partiria para uma abordagem
semelhante a do slide anterior: direta ao

ponto, claro, mostrando resultados e
agendando uma primeira reunião.

a diferença?
Qual é



Quem prospectar?



O LinkedIn é um ambiente bem mais
tradicional, então além da reunião inicial e

da linguagem mais formal que a do
Instagram (não precisa ser juridiquês, só

evitar emojis e gírias), também recomendo
que você use termos que as grandes

empresas usam.

Exemplo: time, onboarding, reunião de
alinhamento... É uma aula de vocabulário!

reunião
Precisa de



da semana
Desafio

Arrumar a sua casa no LinkedIn.
Prospectar 2 perfis por dia.


