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Qualche numero su Linkedin



I numeri di Linkedin
• Utenti: 675 milioni nel mondo (in Italia: ~16 milioni)

• Utenti attivi al mese: 310 milioni (46,7%)

• Nuovi profili creati: 2 al secondo

• 24% millennials (18-24) utilizza LinkedIn

• LinkedIn è il canale n.1 per il marketing B2B

Fonte:



Cosa fanno gli utenti su LinkedIn

• Creano relazioni professionali

• Cercano opportunità di business

• Fanno personal branding

• Si informano



I giornalisti e LinkedIn

Secondo una ricerca condotta da L45, «I principali social media 
utilizzati dai giornalisti come fonti di notizie risultano essere LinkedIn 
(40%) e Twitter (28%).»



Employee advocacy, un’opportunità per 
le aziende
Fare employee advocacy (o employer branding) vuol dire coinvolgere i 
dipendenti di un’azienda nella produzione e diffusione di contenuti 
legati al brand (o al suo settore), condividendoli nei profili social 
personali.

L’obiettivo è favorire il passaparola positivo e rafforzare il brand 
personale e, di riflesso, quello dell’azienda.



Cosa fa un utente attivo su Linkedin?

1. Ottimizza il proprio profilo

2. Espande il proprio network in modo coerente

3. Crea e condivide contenuti di valore



Prima di iniziare



1) Linkedin fa al caso tuo?

La prima domanda che dobbiamo porci è se Linkedin può 
effettivamente servire a me come professionista e/o all’azienda per 
cui lavoro o che rappresento.

• Vendo servizi/prodotti ad altre aziende/professionisti?

• I miei clienti/fornitori/partner sono su Linkedin?

• I miei clienti sono utenti attivi su Linkedin?

• I miei clienti cercano informazioni su Linkedin?



2) Qual è il tuo punto di partenza?

In questa fase è importante capire qual è lo stato dell’arte della 
tua azienda e dei suoi dipendenti su Linkedin. I loro profili e la 
company page.

• La company page e i profili personali dei dipendenti sono 
ottimizzati?

• Qual è il posizionamento dei tuoi profili Linkedin su Google?

• Qual è il Social Selling Index medio dei dipendenti?



3) Hai costruito il tuo funnel di vendita?

Il motivo principale per cui tu e la tua azienda siete su Linkedin è 
per creare le condizioni per la vendita dei vostri servizi/prodotti.

• Cosa vuoi che faccia il tuo potenziale cliente su Linkedin?
• Dove lo vuoi portare una volta entrato in contatto con te?



4) Vuoi diventare un opinion leader?
Nessuno meglio di te conosce il tuo settore di business. Se vuoi 
diventare un personaggio autorevole devi raccontare cosa fai e i 
problemi che risolvi.

• Come puoi essere utile ai tuoi potenziali clienti?

• Quali sono i problemi che potresti risolvere loro?

• Come vorresti essere percepito?

• Vuoi diventare una fonte autorevole di informazioni per gli altri?



5) Sai come cercare i tuoi clienti?
Sfrutta i potenti sistemi di ricerca di Linkedin. E’ da lì che possiamo 
cercare attivamente i nostri potenziali clienti. Ma è importante anche 
farsi trovare…

• Conosci i sistemi di ricerca di Linkedin?

• Sai utilizzare i filtri?

• Chi ti cerca e come?



6) Stai misurando i tuoi risultati?

Ogni azione che compiamo su Linkedin, oltre a far parte di una 
strategia a monte, deve portare a dei risultati misurabili.

• Quale tipo di conversione possono compiere i tuoi contatti 
Linkedin?

• Le conversioni possono avvenire solo online?

• Hai dei sistemi automatici per misurare?



Esempi di funnel



Cos’è un funnel di vendita

Un funnel di vendita è un modello di 
marketing che descrive l’ipotetico 
percorso del consumatore verso 
l’acquisto o la conversione.

Costituisce l’insieme degli step 
compiuti a partire dal primo 
contatto con 
l'azienda/professionista (online o 
offline) per poi giungere 
conversione finale.



Da un post a un contatto interessato



Da una ricerca su Google a Linkedin



Da un post ricondiviso a un contatto 
interessato



Da un sondaggio a un contatto interessato



Da una ricerca su Linkedin



Da una ricerca per nome a un contatto 
interessato



Best practice profilo Linkedin



Company Page vs. Profili personali

La maggior parte delle funzioni di Linkedin è pensata per i profili 
personali, non per le company page.



Usa foto e una copertina professionali

Foto profilo

• Usa una foto attuale

• Usa foto durante sessioni rappresentative del tuo lavoro

• Non usare foto in posizioni strane

Immagine copertina

• Inserire immagini di eventi o speech in cui hai avuto un ruolo 
attivo

• Usare immagini evocative del settore di business di competenza

• Evitare immagini fuori contesto



Nome, cognome e sommario

Usa Nome e Cognome reali ed evita nickname.

Sfrutta il Sommario (max 120 caratteri) per descrivere 
sinteticamente il tuo ruolo in azienda e/o la tua specializzazione. 
Usare parole chiave significative ed evita inutili giri di parole.



Informazioni (summary)

Pensa a questa sezione 
come ad una vera e 
propria landing page.



In primo piano

In questa sezione possiamo inserire contenuti in evidenza tra 
immagini, video, post e articoli. Nell’ordine che vogliamo.



Attività

In questa sezione appaiono le ultime attività fatte come post e 
articoli pubblicati e le interazioni sui contenuti degli altri contatti.



Gestione dei follower

In questa sezione possiamo vedere i nostri follower e decidere 
se seguirli a nostra volta.



Aggiungere le esperienze lavorative

Cerca di essere il più 
dettagliato possibile 
specificando anche i 
periodi di tempo nei quali 
siamo stati impegnati.



Competenze e conferme

Specifica le skill e le competenze per le quali ti 
senti più forte e per le quali hai maturato una 
certa esperienza di lavoro. Sappi che queste 
competenze possono essere confermate dai 
tuoi collegamenti di 1° grado.



Verifica delle competenze

Da un po’ di tempo Linkedin consente 
di verificare le proprie competenze 
con una specie di quiz a cui si può 
rispondere direttamente sul proprio 
profilo.



Referenze
Le referenze sono 
recensioni che possiamo 
chiedere e scrivere a chi 
ha lavorato con noi o ai 
nostri clienti o 
collaboratori. Sono 
segnali sociali 
estremamente importanti 
che confermano ciò che 
tu dici di saper fare e 
costituiscono un 
elemento in grado di 
influenzare positivamente 
le persone che decidono 
di entrare in contatto con 
te.



Richiedere una referenza

Per chiedere una 
segnalazione devi aprire il 
profilo della persona dalla 
quale vorresti avere una 
recensione e procedere 
come indicato nello 
screenshot. 
Successivamente devi 
specificare il ruolo che 
avevi  quando hai 
lavorato/collaborato con 
la persona e se 
quest’ultima era un 
cliente o un collaboratore. 
Nell’ultimo step 
personalizza l’invito a 
scrivere una recensione.



URL del profilo

L’URL del profilo è importante perché influisce sull’indicizzazione su 
Google. È quindi fondamentale che sia presente il nome seguito dal 
cognome. Di default c’è anche un codice numerico che 
personalizzando l’URL, possiamo eliminarlo.

Nota: il tuo URL personalizzato deve contenere 
da 3 a 100 lettere o numeri. Non utilizzare spazi, 
simboli o caratteri speciali.



Il mio profilo Linkedin su Google



Best practice network Linkedin



Il network di LinkedIn



I 3 gradi dei collegamenti Linkedin

I collegamenti che possiamo stabilire su Linkedin si sviluppano su 
tre gradi. Inoltre, il limite massimo di collegamenti di 1° grado su 
LinkedIn è pari a 30.000.



Cerca sfruttando i filtri

I filtri di Linkedin consentono di 
trovare persone che:

• Sono nel 1°, 2° o 3° livello

• Sono collegati ad una persona 
che conosciamo

• Si trovano in una determinata 
città

• Lavorano in un’azienda

• Sono attivi in un determinato 
settore



Sfrutta i tag nei post dei tuoi contatti di 1°
grado
Quando un tuo contatto diretto pubblica un post dove tagga altre 
persone potenzialmente interessanti anche per te, invitale al tuo 
network.



Il perché guida le relazioni

Aggiungi nuovi contatti personalizzando l’invito con un messaggio di 
max 300 caratteri dove specifichiamo il motivo della richiesta. 
Sempre!



Rispondi alle richieste personalizzate

Quando riceviamo una richiesta di contatto 
personalizzata è sempre buona norma rispondere 
al messaggio prima di rifiutare o dopo aver 
accettato.



Valuta le nuove richieste di contatto

È importante avere persone nel proprio 
network in qualche modo riconducibili al 
nostro settore o alle nostre competenze.
La valutazione va fatta anche sulla base 
delle potenziali opportunità di business.
Una volta accettata la richiesta (o prima 
di farlo) è bene chiedere i motivi del 
collegamento.
Valutare anche i collegamenti in comune.



Segui quando non vuoi aggiungere ai 
contatti
Una buona alternativa al collegamento è quella di seguire il contatto per 
un po’ di tempo osservando ciò che pubblica per vedere se effettivamente 
può essere utile.



Le «reazioni» sono una cassa di risonanza

Le reazioni ai post che pubblichiamo 
costituiscono una vera e propria casa 
di risonanza per la tua visibilità e per la 
crescita del network.
Nello screenshot qui a fianco si 
vedono i «like» a un mio post e si nota 
che la molti sono costituiti da contatti 
di II° grado, ovvero persone che fino 
ad un momento prima non mi 
conoscevano.



Ogni conversazione è un’opportunità

Dietro ogni scambio si cela una potenziale collaborazione, un 
lavoro, una partnership, un cliente. Per questo: partecipa alle 
conversazioni nei gruppi, nei commenti ai tuoi post e a quelli dei 
tuoi contatti di primo grado.



Monitora il tuo Social Selling Index

hiips://www.linkedin.com/sales/ssi
Questo è l’indirizzo su cui cliccare per calcolare e monitorare il tuo 
Social Selling Index.



Social blogging con Linkedin



Condividi contenuti (possibilmente) tuoi

Per dimostrare ai nostri collegamenti diretti (ma anche a quelli 
indiretti) che siamo competenti nel nostro settore di riferimento 
dobbiamo condividere contenuti che diano la percezione di 
autorevolezza ed esperienza.



I post

I post possono avere una 
lunghezza massima di 1.300 
caratteri.

Fare uso degli hashtag aiuta ad 
aumentare la reach dei tuoi 
contenuti.

Puoi pubblicare anche una foto, 
un video o un documento (pdf, 
doc, ppt)



I sondaggi

I sondaggi sono un tipo particolare di 
post che consente di fare domande e 
rispondere tra 2 o più opzioni (fino a 
4) per avere delle risposte da 1 a 3 
giorni o da 1 settimana a 2 
settimane.

Sono molto utili per raccogliere 
informazioni importanti sul proprio 
network di collegamenti.



Gli hashtag che ti rendono riconoscibile

Se scegli un hashtag specifico e 
originale puoi creare uno flusso di 
contenuti tutto tuo dove gli utenti 
possono seguirti senza perdere 
nulla e senza il bisogno di entrare 
in contatto con te.



Dì ai tuoi contatti di seguire i tuoi hashtag

Es. 
hiips://www.linkedin.com/feed
/hashtag/lucadb/



Gli articoli



Inserisci sempre un’immagine evocativa

Negli articoli di Linkedin è sempre meglio 
aggiungere un’immagine che rafforzi e 
richiami i concetti espressi nell’articolo.



Usa parole chiave anche nel titolo

Le parole chiave che usiamo nel titolo 
servono a Linkedin per mostrare il 
contenuto giusto alle persone giuste.



Dalle statistiche la nostra audience

Le statistiche che ci dà Linkedin sono una risorsa preziosa per 
capire chi trova e legge i nostri contenuti.



Usa la giusta formattazione e i link interni

L’uso del grassetto, dei link interni e dei 
paragrafi aumenta la leggibilità degli articoli 
e la possibilità che questi si indicizzino su 
Google.



Gli articoli Linkedin si indicizzano su 
Google



Grazie per l’attenzione


