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D COME FARE DI LINKEDIN
L TUO STRUMENTO
DI MARKETING

| Pilastri per la crescita
del tuo BUSINESS in LinkedIn

Mirko Saini | The
The LinkedIn SOCia]_
& Social Selling
Specialist Se11er




CHI SONO

MIRKO SAINI

In mezzo a vol dal 1972, sposato con Anna, 4 figli
triatleta con il rugby nelle articolazioni
LinkedIn & Social selling [rainer

I[deatore del metodo LINKEDIN PLUS?

Social
Seller

#IAmTheSocialSeller
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Primo Pilastro

LE REGOLE DEL GIOCO

Come funziona LinkedIn.

Imparare le regole € il primo
passo per vincere.

Mirko Saini

The
 he Linkedin | Social
Specialist Seller




COME
FUNZIONA

Mirko Saini

@® 3w . Edited

[Comunicare in LinkedIn e i tempi verbali da dimenticare]

brochure, testi per siti web) due sono i tempi verbali che & meglio non
il futuro e il condizionale.

95 Likes - 9 Comments
¢\ Like =] Comment 45> Share

E 9,797 views of your post in the feed

The Linkedin & Social Selling specialist | Training and Strategies | % Creat...

Nel vostro Summary, nei vostri messaggi (ma la cosa vale anche per preventivi,

utilizzare:

..SEE more

unto di partenza.
omprendere le REGOLE del "g
chiamato LINKEDIN.

10CO

www.thesoclalsellerit

HNon perderti | miei post
Attiva le Notifiche de

in I
Mirko (The Social Seller) Saini (The Social seller) B The Social Seller
LinkedIn & il Secial Selling dal 2013 | Formazione e Strategie per
Professionisti e Aziende | % Creatore del metodo LEADFLOW e
del SSRB Protocol

Parla di #sales, #linkedin, #prospecting, #salesprocess e J!soc:alsel'ilzg

Brescia, Lombardia, Italia - Informazioni di contatto
»Scarica la Guida a Linkedin

18.202 follower - Pil di 500 collegamenti

Informazioni 7

O Come trovare CLIENTI per te, per la tua azienda efo la tua rete vendita con Linkedin e il Social Selling.
Ecco il mio Metodo. (Tempo di lettura: 1 min e 27 secondi)

P COSA POSSO FARE PER TE. .vedi altro

Invitations

¥
8
D

Salvatore Miano
Growth Marketer pres:

g0 247X - Your Dedicated Growth Team

@D Omar Braganti

Giulia Maestoso &

ior Wb Analyst | Psicologa e crimincloga

Sabina Martalo

CAF @ PATROMATO presso Studio Martald Sabina

Show more

Vuoi imparare
ad utilizzare LinkedIn?

Entra nalla mia commumity privata,
Al oggl, 4.508 (7) professionist] come te gid ne fanno parte

In OMAGGID, par te, la guada "l 7 passi per costrusire in Linkedin
una strategia che porti risultar”.

ACCEDI ORA I

Seeall 56

Ignore | Accept

lgnore | Accept

lgnore | Accept




LINKEDIN:
DUE NUMERI.

900 milioni ca
nel mondo.

+16 milioni .. 1MILIONE

in Italia. | Mi ‘.- dinuoviiscritti

i i 3 A
i T +T§ SOL I R e *

4a area al mondo ‘
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Secondo Pilastro

LINKEDIN vs ALTRI SOCIAL

Tre differenze.

Comprenderle per evitare errori
e migliorare i risultati.

Mirko Saini

The
The LinkedIn SOCia.].

& Social Selling

Specialist Seller




LINKEDIN vs
ALTRI SOGIAL.

Comprenderle
per evitare errori
e migliorare 1 risultati.
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CENTRALITA
del PROFILO.

1di3
LINKEDIN
vs ALTRI SOCIAL

cHi SEI @ @ 1L VALORE CHE OFFRI

cosA FAI @ @ IL TUO PERCORSO
DOVE SEI @) @) COSA PENSANO DI TE

cOME CONTARTI @ @) LA TUA FORMAZIONE
1 TUOI SERVIZI @) @@ I TUOI INTERESS]




PROFILO.

BMW
GROUP

BMW Group

Settore automobilistico - Munich - 1.619.751 follower

Enthusiasm is the engine that drives us to make extraordinary ideas and visions a
reality for our customers every day.

. &
¢ 4 ﬂ Serena e 1 altro collegamento lavorano qui

Visualizza tutti i 43.322 dipendenti su Linkedin =

Visualizza i

Collegati

Marco Di Gregorio - 2° = BMW Group 2 di 3
Corporate Communication Manager presso BMW Group
Italia

LINKEDIN
vs ALTRI SOCIAL

Milano, Lombardia, Italia - 500+ collegamenti -
Informazioni di contatto




DIVERSO
ATTENGGIAMENTO.

3di3
LINKEDIN
vs ALTRI SOCIAL

FARE
BUSINESS

INFORMARSI
INFORMARE




\

COSA NON E
LINKEDIN.

I1 Profilo LinkedIn:

1. non e 1l nostro C.V.

2. e diversa da una BIO

3. non serve SOLO a trovare
lavoro.
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Terzo Pilastro

IL PROFILO LINKEDIN

Soluzione, Differenza, Azione.

Racconta di Te
anche quando non ci sel.

Mirko Saini

The
 he Linkedin | Social
Specialist Seller




o DOMANDE ALLA
BASE DI TUTTO.

Le risposte a questi 5 quesiti
ti serviranno come soluzione
ad ogni tuo dubbio dentro e
fuori LinkedIn.




COME VUOI ESSERE
PERCEPITO?

5 domande alla base
di tutto.

Se non 'hai ben chiaro tu,
difficile che i tuoi clienti
possano percepirti

nel giusto modo.




CHIE IL TUO
CLIENTE?

5 domande alla base di
tutto.

CHITRA I TUOI CLIENTI
E' IN LINKEDIN

Customer Personas

Quali caratteristiche ha?
Cosa vuole e cerca?




UALE IL
ENEFIT
CHE OFFRI?

5 domande alla base
di tutto.

Che cosa puol fare per lui?
Qual e la tua soluzione?

Che cosa ti1 differenzia dai tuol
competitor?




UALI SONO | TUOI
BIETTIVI?

5 domande alla base

di tutto. 4 di> %

Cosa vuol portare a casa con
I'utilizzo di LinkedIn?

Informarsi, Fare Business,
Lavoro?
(scrivili)




UAL E IL TUO
JANO?

5 domande alla base
di tutto.

1. Decidi il tuo Obiettivo

2 . Poni una Scadenza
3.Crea la Tabella di Marcia
4 . Costruisci la Routine




o DOMANDE ALLA
BASE DI TUTTO.

Cliente

Soluzione

Percepito

Obiettivi




IL PROFILO
LINKEDIN

PRIMARY
INFORMATION  ABOUT

Foto La tua

Nome e Cognome Sales Letter
HeadLine

La partita si gioca qui!




PRIMARY
INFORMATIONS

In quale fase intervengono?
Qual e la loro funzione?




Mirko Saini 1
din & Social Selling specialist | Training and Strategies | ¥ Creat
v dited
[Comunicare in LinkedIn e i tempi verbali da dimenticare]
MNel vostro Summary, nei vostri messaggi (ma la cosa vale anche per preventivi,

brochure, testi per siti web) due sono i tempi verbali che & meglio non utilizzare:

il futuro e il condizionale. ..S5ee more Invitations See all 56
95 Likes - 9 Comments .
Salvatore Miano .
Growth Marketer pre: y Your Dedicated Growth Team Ignore Accept
N Like =] comment = Share . @ Omar eragan
. . 3 . Giulia Maestoso &
M 9,797 views of your post.in the feed i i THha Junior D | 5 J Web Analyst | Psicologa e criminologa Ignore Accept
www.thesodalseller.it LLING e
Social ®
= EMNERATION
N TIME o

Qual e la loro funzione?

Sabina Martald —
Mon perderti : CAF e PATRONATO presso Studio Martald Sabina Ignore | Accept
h ap Al Beltrami -, and 1 othe:

Show more

Mirko (The Social Seller) Saini (The Sccial seller) B The Social Seller
Linkedin & il Social Selling dal 2013 | Formazione e Strategie per

Professionisti e Aziende | % Creatore del metodo LEADFLOW e

del SSRE Protocol

Parla di #sale:

kedin, #prospecting, #salesprocess e #s0ci

selling

Brescia, Lombardia, Italia - Informazioni di contatto
®Scarica la Guida a Linkedin &

18.202 follower - Pil di 500 collegamenti

Informazioni V4

O Come trovare CLIENTI per te, per la tua azienda efo la tua rete vendita con LinkedIn e il Social Selling,
Ecco il mio Metodo. (Tempo di lettura; 1 min e 27 secandi)

B COSA POSSO FARE PER TE. .wvedi altro

1 - Far comprendere che abbiamo
la Soluzione ad un problema.

2 - Generare Traffico verso
il nostro profilo.

Vuoi imparare
ad utilizzare LinkedIn?

Entra nella mia community privata
Ad aggl, 4.508 (7] professionisti come te gib ne fannc parte

In OMAGGID, per te, [a guda "1 7 passi per costrenre in Lifkeein
una stroteglo che port! risultai*

ACCEDI ORA

11 o mat 4 ez 2019



I Follow the # on LinkediIn
The
SELLING > SOCIAL SELLING
; T I M E > LEAD GENERATION
= > LINKEDIN
Il podcast
’ e T ascoltalo su -!ii—@a

Di cosa stiamo parlando.

Mirko (The Social Seller) Saini

The outside of the box Social Seller | Training and S
LEADFLOW client generator Method & SSRB Protocol

Parla di #sales, #linkedin, #prospecting, #salesprocess e #socialselling
Brescia, Lombardia, Italia - Informazioni di contatto

egies %

17.353 follower - Piu di 500 collegamenti

Disponibile per (Aggiungi sezione) ( Altro )

. Foto
. Nome e Cognome
. Headline



FOT0
PROFILO

Primary Information.

Obiettivo:

essere RICONOSCIBILI,
possibilmente in modo
professionale.

Cristina

Art Director Junior presso ltalia Brand Group
Torine, Piedmont, Italy | Marketing and Advertising

Italia Brand Group
Istituto Europeo di Design

View in Sales Navigator |« 19?

[ hitps.iitlinkedin.comfin/cristina

Roberto Papini
Critico d'arte presso libero professionista
Milan Area, Italy | Luxury Goods & Jewelry

Roberto Papini Art Dealer ( Seller agent and mandate . Bayer
mandate or Agent), Arting159

studio architetiura

aton  Politecnico di Milano

m View in Sales Navigator @~ §09+

@ httpsiit.linkedin.com/in/roberto-papini-03758748/en B® Contact Info

matteo zoso 2nd

Managing Director at Consorzio TecFor - Tecnologia e
formazione
Padova Area, ltaly | Human Resources

TecFor - Tecnologia e Formazione, SOGES spa

Previous TecFor - Tecnologia e Formazione, Myself, Istituto Antonio
Provolo

ducation  Venice International University — Centro di Formazione in Euro

progettazione

m View in Sales Navigator - ”509:':

Bm Contact Info

[0 hitps:/it.linkedin.com/in/matteo-zoso-2759121a




FOT0

PROFILO

Primary

NO

O NONU1 AW

Information.

occhiali da sole.
2| usciti da happy hour.

bermuda, cappello, infradito.

figura intera.

con moglie figli e cane.
foto matrimonio.

logo.

sfondi, oggetti, prodotti.

SI

Primo piano, all'americana.
Sfondo omogeneo.

Colori e/o bianco e nero.
In linea col pubblico.

In linea con l'obiettivo.
La stessa per tuttii social
utilizzati per fare business.
7 | Non cambiatela spesso.

©) WL O) B LN GO I NS I




NOME &
COGNOME

Primary Information.

NO 1 | Numero contatti. (Es:+4k)
2 | Cognome prima del nome.
3| Numero telefono o email.

SI 1 | Soprannomi o Nick Name
(Former Name)




> LEAD GENERATION

> SOCIAL SELLING
> LINKEDIN

IAmTheSocialSeller

101

Informat

imary

HEADLINE

Pr

www.thesocialseller.it

The outside of the box Social Seller | Training and Strategies %
Parla di #sales, #linkedin, #prospecting, #salesprocess e #socialselling

LEADFLOW client generator Method & SSRB Protocol

Mirko (The Social Seller) Saini

Altro

)

di contatto

ioni

iungl sezione

17.353 follower - Piu di 500 collegamenti

Disponibile per (Agg

Brescia, Lombardia, Italia - Informaz

Non ho idea di chi tu sia.

Forse hai qualcosa per me,

1SCO.

quindi approfond



1 CONOSCEVO

"Non t

EADLINE

H

1 qualcosa per me

"Forse ha

d

Due modi possibili
per costruirla.

tiva

ione nega

da situaz

14

1

(PAIN)
9 -

(

tiva

lone posl

tuaz
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Versos
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GAIN
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La nostra Landing Page.

Mirko (The Social Seller) Saini

LABOUT

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

n Selling Time

The outside of the box Social Seller | Training and Strategies %

LEADFLOW client generator Method & SSRB Protocol

Paria di #zales, #linkedin, #prosp g, process e #soci

ling

Brescia, Lombardia, Italia - Informazioni di contatto
17.353 follower - Piu di 500 collegamenti

Informazioni

Ve

O Come trovare CLIENT! per te, per la tua azienda efo |a tua rete vendita con Linkedin e il Social Selling.

Ecco il mio Metodo. (Tempo di lettura: 1 min e 27 secondi)

In primo piano

SELLING
TIME

slelalers
» Ascolta Selling Time, il mio podcast.
Znaplink
Il pedcast che spiega il Social Selling, la Lead
Generation e Linkedin. 15 minuti a puntata, 3...

.- Visualizza altro

The LinkedIn
x Social Selling
Specialist

» Entra nella mia community!
Smart Links

nella mia i a contenuti
che ti permetteranno di comunicare meglio e...




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Obiettivi:

1 - Costruire
I'INTERESSE

Far comprendere

al nostro prospect

che approfondire cio che
abbiamo per lui, vale il
suo tempo.

L A
}‘-‘k}.‘.’ i

RN R T Ty
Pt o neet e .;m“.'_
TR 4



LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Obiettivo:
fare lead generation.

2 - CONVERTIRE

Conoscere Nome e
Cognome dichi ha
mostrato interesse.

CTA, Media, "Chi ha
visitato il mio profilo”




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Dove contenere:

1 - problem
a utente;
2 - nostra soluzior;cg-’

- perché voi.

Elemento
differenziante
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LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Elementi
per farne la tua
Sales Letter




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

[ 6 elementi per farne la tua
Sales Letter

1 .PROBLEMA

Fotografa, descrivi una
situazione che il tuo prospect
riconosce come vera e dalla
quale vuole uscire.




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

[ 6 elementi per farne la tua
Sales Letter

2 . AGITA 1l PROBLEMA

Problema,

r s Amplificarne
Agitazione, B> yic
Soluzione.

a - Aggravare lo stato di fatto
descritto. Indicare l'urgenza di
risolverle.

b - Elencare conseguenze se
non si risolve problema;

c - Ri-posizionare concorrenti
(diretti e/o Indiretti)

*
.
{ I. .‘1. ._._:..;_‘.'-‘ / f
! - S - 4 . ;' ]
fa - % Y _‘ '. - ‘ p 7 ".-"r't
P 5 r ¥ 4
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LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

[ 6 elementi per farne la tua
Sales Letter

3 .SOLUZIONE GENERALE

Parti citanto la soluzione
generale, la categoria a cui
tu appartieni.

Parti sempre da qualcosa che
1l tuo Cliente conosce.




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

[ 6 elementi per farne la tua
Sales Letter

4 .SOLUZIONE
PARTICOLARE

5 .ELEMENTO
DIFFERENZIANTE

Inserire qui gli elementi autobiografici
personali contestualizzandoll.




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Fare di elementi autobiografici
elementi differenzianti che ti
aluteranno a vendere.

lo faccio / sono efp per far ottenere
gquesto "wvantaggio" a te cliente.

Per far ottenere questo "vantaggio'
a te cliente e Io faccio / sono.




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

[ 6 elementi per farne la tua
Sales Letter

6 .CHIAMATA all' AZIONE.

a - obiettivo: conoscere NOME
e COGNOME del potenziale
cliente;

b - ogni tua azione deve
essere misurabile, per essere
migliorabile.




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA". I 1 - Chiedimi il Contatto qui in

LinkedIn
2 - Scarica l'ebook

3 - Iscriviti Newsletter / Webinar
Call to Action (CTA) 4 - Mandami un'email

Alcuni esempi Efficaci, 5 - Telefonami
meno efficaci,
pericolosi, Totalmente
Errati.

6 - Passa a trovarmi
. 7 - Visita 1l mio sito web




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Call to Action
ATTENZIONE:

Troppe scelte generano un
problema.

"Sindrome da parcheggi vuoti al
centro commerciale"




iverlo
il tuo

1V1 CoIne Se

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

LABOUT.
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Come scr
1-Daidel TU

al tuo prospect.
Accorcia le distanze.

Scr




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Come scriverlo.

2 - Fatti capire.

Utilizza un linguaggio
vicino a quello parlato.
Lavora sull'empatia.
S11 diretto e semplice.




IN EVIDENZA

|

+ SEZIONE

iverlo

Come scr

3 - RENDILO LEGGIBILE

il testo)

(Formatta

’

. QD
L P
o v
= >
A, o
.lvnuu.
dC
o ¢
-
..ua
e
— A
< O
iy 7
> 0
Q O
| |

1a al testo.

1a A

- dal ar



LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Come scriverlo.

4 -2.600 CARATTERL

Tanto € lo spazio
per costruire 1l tuo About,
usalo.




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

Come scriverlo.

5 - OVERUSED BUZZWORDS

[10 termini
magglormente utilizzati
dagli utenti LinkedIn per
descrivere sé stessi.




LABOUT.

+ SEZIONE "IN EVIDENZA".

OVERUSED BUZZWORDS

- Motivato

- Creativo

- Entusiasta

- Appassionato

- Determinato

- Comprovata Esperienza
- Responsabile

- Dotato di Leadership

- Organizzato

- Esperto
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Quarto Pilastro

HINI{UNHRR]
REPUTAZIONE

Come fare Content Marketing.

Costruisci il Capitale sociale
necessario per vendere.

Mirko Saini

The
 he Linkedin | Social
Specialist Seller




L'esito di un'azione (commerciale)
non dipende dalla qualita in sé dell'azione
ma da tutto cio che hai fatto prima.



Mirko Saini
The LinkedIn & Social Selling specialist | Training and Strategies | % Creat.,,
® 3w . Edited
[Comunicare in Linkedin e | tempi verbali da dimenticare]
Nel vostro Summary, nei vostri messaggi (ma la cosa vale anche per preventivi,
brochure, testi per siti web) due sono i tempi verbali che & meglio non utilizzare:

il futuro e il condizionale. ...SEE more

96 Likes - 9 Comments
S\ Like =] Comment 2 Share
H 9,797 views of your post in the feed

Obiettivi:

SELLING
TIME

W podeint

Hon perderti | miei post
Attiva le Notifiche 4

B 7

1 t t ° ' Mirko (The Social Seller) Saini (The Social Seller) £ The Social Seller
-— A 1 r a r e Linkedin & il Social Selling dal 2013 | Formazione e Strategie per
Professionisti e Aziende | % Creatore del metodo LEADFLOW e
del SSRB Protocol
2 ire la FIDUCIA
Costruire la U .

Parla di #sales, #linkedin, #prospecting, #salesprocess e #socialselling
Brescia, Lombardia, Italia - Informazioni di contatto

»Scarica la Guida a Linkedin

18.202 follower - Pili di 500 collegamenti

SiSmo M Conl wBag

3 - Creare Basi Solide per

ad utilizzare LinkedIn?

([ ]
Entra nalla mia community privata
[ ] Al oggl, 4.508 {*) professionisti come te gib ne fanno parte

1M OMAGGID, per te, [a guida ™| 7 passi per costrure In Linkedin
una strateghs che portl rsulftan”.

ACCEDI ORA &

171 ks gty & Maran Ty




CONTENT
MARKETING

Conquistare la FIDUCIA
mostrando le competenze.

E'la strategia migliore

per costruire la nostra
REPUTAZIONE DIGITALE.




CONTENI
MARKETING

Conquistare la FIDUCIA
Perche farlo e come farlo.

L'esito di un'azione

non dipende dalla qualita
dell'azione in se, ma da tutto
c10 che si e fatto prima.




CONTENT
MARKETING

CAPITALE SOCIALE, cos'e?

Il capitale accumulato che
pPosso "spendere” per
"acquistare” un'azione da far
compiere al mio interlocutore.




CONTENT
MARKETING

OASI INFORMATIVA
PATCH

Rendere il nostro profilo,

1 nostri contenuti, il nostro blog,
una SCORCIATOIA

per il nostro pubblico di
riferimento.




GONTENUTI:
DUE TIPOLOGIE.

ARTIGLE vs POSI




GONTENUTI:
DUE TIPOLOGIE.

ARTICLE & POST

Due diverse
strade per fare
Content Marketing

ﬂ Avvia un post
to ideo

ARTICLE



GONTENUTI:

ARTICLE

POST

DUE TIPOLOGIE.

1 - Sono indicizzati da Google
2 - Nessun limite di testo

3 - Sono raccolti all'interno
di una sezione del Profilo

1 - Visibilita superiore nel feed

2 - Ideale per pubblicare
Immagini, Video nativi,
Presentazioni, contenuti 3e parti

1 - Poca visibilita nel feed
2 - Necessario molto contenuto

1 - Non sono indicizzati.
2 - Non vengono conservati sul
nostro profilo.
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Quinto Pilastro

COSTRUISCI LA TUA RETE

Fai la prima mossa.

Errori da evitare e primi passi per
approcciare un potenziale cliente
in LinkedIn

Mirko Saini

The
The LinkedIn SOCia.].

& Social Selling

Specialist Seller
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SELEZIONA
IL TUO PUBBLIGO

Metti a sedere nel tuo teatro
le persone che possono
apprezzare cio che hai loro
da dire.




COSTRUISC

LA TUA REIE

RICHIESTA DI CONTATTO
in DOPPIO-STEP

Richiesta

/ Contatto
IGNORA / M

Accetta Accetta ma

e Risponde NON Risponde

Messaggio
FollowUp



COSTRUISC
LA TUA REIE

Primo Step:
RICHIESTA DI CONTATTO

ELEMENTI

1 - Accorciate le distanze

(Tu, Lei, Nome, Cognome:
valutate);

2 - Includete elemento
ANTISPAM;

3 - Portatelo a visitare il vostro
profilo;

3 - Non siate precipitosi.




COSTRUISC
LA TUA REIE

Secondo Step:
MESSAGGIO FOLLOW UP

ELEMENTI

1 - Mostratevi lieti (nel modo
corretto) (NO RINGRAZIAMENTI
V ARI)

2 - Portatelo a visitare i1l vostro
profilo;

3 - Mostratevi disponibili (ma non
ossequiosi);

4 - Non slate precipitosi.




GRALIE.

Mirko Saini

The
The LinkedIn SOCia.].
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