GUIDE #11 - IA DATA GROUP

L'audit de profil Claude

Introduction

Votre profil LinkedIn est bien plus qu'un CV en ligne ; c'est votre vitrine professionnelle. Si vos efforts
de prospection ne se transforment pas en opportunités, il est fort probable que votre profil soit le
maillon faible de votre stratégie. Cet audit est concu pour identifier et corriger ce qui bloque la
conversion.

Pourquoi c'est important

» Crédibilité Immédiate : Un profil optimisé renforce votre expertise et inspire confiance des le
premier contact.

e Accélérateur de Décision : Il valide votre proposition de valeur et incite les prospects a en
savoir plus.

« Différenciation Clé : Un profil percutant vous démarque de la concurrence silencieuse.

» Générateur d'Opportunités : Un bon profil attire naturellement les bonnes personnes vers
vous.

Les étapes clés

Analyse de la photo et de la banniere

Votre photo doit étre professionnelle et accueillante. La banniere doit refléter votre entreprise ou
votre domaine d'expertise, non pas étre une image générique de paysage.

Optimisation du titre et du résumé

Utilisez des mots-clés pertinents pour votre audience cible. Le titre doit clairement indiquer ce que
vous faites et pour qui. Le résumé doit raconter votre histoire, vos succes et comment vous aidez vos
clients, en évitant le jargon inutile.

Vérification de I'expérience et des réalisations

Concentrez-vous sur les résultats quantifiables et les bénéfices pour le client, pas juste sur la
description des taches. Chaque point doit répondre a "Et alors, qu'est-ce que ¢a apporte ?".

Pertinence des compétences et recommandations
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Listez vos compétences clés et sollicitez des recommandations spécifiques qui valident ces
compétences aupres de vos clients et collégues.

Activité et engagement

Votre activité récente (posts, commentaires) doit démontrer votre expertise et votre capacité a
interagir avec votre réseau. Partagez du contenu de valeur pour votre audience.

Appel a l'action clair

Votre profil doit guider le visiteur vers I'étape suivante, que ce soit une prise de contact, la visite de
votre site ou le téléchargement d'une ressource. Un lien direct et clair est indispensable.

Exemple concret

Un CEO qui ne mentionnait dans son résumé que des taches techniques voit peu d'inbound. Aprées
avoir reformulé son résumé avec "J'aide les entreprises X a atteindre Y grace a Z en supprimant
ABC", et ajouté des exemples concrets de croissance générée, il constate une augmentation de 30%
des demandes de connexion qualifiées en un mois.

A retenir

» Soyez centré sur votre client ; Votre profil doit parler de lui, pas de vous "seulement”.
* Quantifiez vos succes : Les chiffres parlent plus fort que les mots.

» Soyez actif et engagé : LinkedIn est une plateforme sociale, pas un simple annuaire.

Besoin d'aller plus loin ?
Réservez un diagnostic IA gratuit de 30 min sur ia-data-group.fr/contact
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