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Buona lettura,
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Introduzione

La tua rete sono le persone che vogliono
aiutarti e che tu vuoi aiutare, e questo é ve-
ramente potente.

Reid Hoffman, Cofounder LinkedIn®

In questo manuale analizzeremo I'utilizzo di LinkedIn® per un solo
obiettivo: Vendere, Vendere e Vendere!

Per noi Vendere significa aiutare il Cliente a soddisfare nel migliore
dei modi le proprie esigenze. Nel business to business questo si concretiz-
za nell’aiutare le aziende Clienti a crescere e ad aumentare la propria
redditivita.

Analizzeremo come mettere in pratica le 5 fasi per rendere efficace
(= raggiungere gli obiettivi) ed efficiente (= ottimizzando le risorse) la
nostra attivita marketing/commerciale su LinkedIn®.

Fase 1: Attrarre

Rendi il tuo profilo e la tua presenza su LinkedIn® accattivante. E fon-
damentale generare richieste commerciali in entrata. Anche in LinkedIn®
come in tutto il web “Content is king”. La qualita dei contenuti e della tua
presenza in LinkedIn® ¢ determinante. Fai del tuo meglio affinché siano i
tuoi prospect a contattarti per inviarti messaggi, chiederti la connessione,
richiederti preventivi, offerte e/o informazioni. Meglio che sia il Cliente a
comprare che noi a vendere!



Fase 2: Connettere

Individua con molta precisione il tuo target di Clientela e focalizzati sul
target. Chiedi il collegamento su LinkedIn® al tuo potenziale Cliente
in modo personalizzato. Stai molto attendo al rischio di disperdere le tue
energie e il tuo tempo, sui social network basta un attimo. Crea una re-
te qualitativamente quantitativa. Privilegia i collegamenti e i contatti di
qualita. Ovviamente l'obiettivo ¢ avere molti collegamenti di qualita.

Fase 3: Coltivare

Coltiva nel tempo i tuoi contatti LinkedIn® dimostrandogli che apprez-
zi quello che pubblicano con like, commenti, condividendo i loro post, in-
viandogli messaggi personalizzati, congratulandosi con loro (anniversari
lavorativi, promozioni, percorso di studi completato, compleanno, ecc.) e/o
confermando le loro competenze. Mantieni attiva la relazione nel tempo e
con costanza.

Fase 4: Proporre

Proponi un incontro di persona e/o videocall e/o invia una specifica of-
ferta personalizzata. Non aspettare le occasioni, creale! Proponiti in mo-
do mirato, personalizzato e con il giusto timing con I'obiettivo di essere di
aiuto nel risolvere problemi e nel far raggiungere obiettivi ai tuoi Clienti.
Non siamo “mendicanti” di fatturato, siamo partner dei nostri Clienti per
sviluppare insieme a loro business e fatturato.

Fase 5: Telefonare (opzionale)

Contattalo telefonicamente in modo mirato se non sei riuscito ad ingag-
giarlo con nessuna delle precedenti fasi ed ¢ un target estremamente im-
portante/interessante per te. Non mollare alla prima difficolta o al primo
no evitando pero I’“accanimento terapeutico”.

Tieni sempre d’occhio i KPI (Key Performance Indicator) per monitora-
re il rapporto costi/benefici dell’attivita commerciale su LinkedIn®.
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Confronta il ROI (Return On Investment) di LinkedIn® rispetto agli al-
tri canali commerciali e decidi cosa sia meglio fare:

¢ abbandonare;
° mantenere;
e accelerare nell’utilizzo di LinkedIn® per fare business.

Se adotti le indicazioni di questo manuale siamo sicuri che opterai per
la terza opzione.

Buona lettura e buon lavoro!

Gianluca Gambirasio e Luigi Castelletti
gianluca.gambirasio@olympos.it
luigi.castelletti@castellettiwebmarketing.it
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“La banca delle idee”

1l valore di un’idea sta nel metterla in pra-
tica.

Thomas Alva Edison

Leggendo questo manuale, seleziona le idee chiave per evitare il rischio
di dimenticarle. Ci auguriamo rappresentino per te un ottimo investimento.




Autoanalisi:
punti di forza e aree
di miglioramento

Nella vita, come in tram, quando ti siedi sei
al capolinea.
Camillo Sbarbaro

» Esercizio: autoanalisi punti di forza e aree di migliora-
mento

Sintetizza nella seguente tabella i principali punti di forza e aree di migliora-
mento nell’'utilizzare LinkedIn® per fare business.

Ti consigliamo, alla fine della lettura di questo manuale, di rifare questo eser-
cizio per modificarlo e integrarlo.
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Profilo LinkedIn® personale:

Punti di forza: Aree di miglioramento:
1 1
2 2
3 3
4 4
5 5

Pagina LinkedIn® aziendale:

Punti di forza: Aree di miglioramento:
1 1
2 2
3 3
4 4
5 5
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Intervista ad alcuni
professionisti
nell’utilizzo di LinkedIn®

1l modo pii veloce di cambiare te stesso e
frequentare persone che sono gia sulla stra-
da di come vorresti essere tu.

Reid Hoffman, Cofounder LinkedIn®

e (. ]

Gianluigi Bonanomi - 1° [ 1% Fastweb Digital Academy
Formatore comunicazione digitale e uso strategico di Linkedin G \verth degiiShudidl
per professionisti e aziende (private ed enti pubblici) = A

Milano, ltalia - 500+ collegamenti - Informazioni di contatto

Azienda di appartenenza: Libero professionista
N. collegamenti LinkedIn®: 5835
SSI LinkedIn®: 74

Indirizzo del tuo profilo LinkedIn®:
www.linkedin®.com/in/gianluigibonanomi
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Descrivi qualitativamente e/o quantitativamente i risultati commerciali
da te ottenuti grazie a LinkedIn®:

Uso LinkedIn® per tre motivi: personal branding, networking e social sel-
ling. Ogni settimana ricevo richieste di informazione per i miei corsi sulla
comunicazione digitale.

Da 5 (minimo) a 10 (massimo) tips (consigli pratici-operativi) per uti-
lizzare LinkedIn® per acquisire nuovi Clienti:

Completare il profilo

Posizionarsi con le parole chiave giuste (LinkedIn® SEO)

Non essere autoreferenziali: come aiuti gli altri?

Scegli immagini giuste: non solo quella del profilo, anche la cover
Allarga il network, ma in modo coerente e funzionale

Pubblica contenuti interessanti per il tuo pubblico

Inserisci progetti per far capire, in concreto, di che cosa ti occupi

Non trascurare i contatti, come la gente puo raggiungerti fuori da Lin-
kedIn®?

9. Scrivi un riepilogo coinvolgente, puntando soprattutto sull’incipit

10. 11 profilo che emerge da LinkedIn® & coerente con la tua personalita?
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Indica i principali errori da evitare nell’utilizzare LinkedIn® per ac-
quisire nuovi Clienti:

1. Aggredire i Clienti con offerte, LinkedIn® non & uno strumento “outbound”
2. Non avere un piano editoriale e costanza nella pubblicazione

3. Trascurare le interazioni (commenti, condivisioni, messaggi)
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