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PRESENTAZIONE DEI SERVIZI DI SOCIAL SELLING
CON LINKEDIN

Abbiamo preparato, in base alla nostra esperienza frutto di anni di studio e sperimentazione, una serie di
servizi organizzati a Moduli che puntano a implementare una strategia concreta di Social Selling utilizzando
LinkedIn.

L’attivita di marketing comprende la formazione, la consulenza e il supporto che proponiamo come
elementi differenzianti per trasferire un metodo di lavoro che rimarra poi patrimonio del Business
Partner.

Il risultato sara il Piano di Comunicazione, che comprende la messa a punto dei profili personali, della
pagina aziendale fino alla produzione e alla diffusione di articoli/post relativi ai brand.

| servizi proposti si suddividono nei seguenti 3-MODULI, di cui il 2° e il 3° opzionali, che si occupano di:

1) Modulo “Social Selling con LinkedIn”;
2) Modulo “La Macchina di Marketing”;
3) Modulo “La Divulgazione di un Contenuto”.

Vi & inoltre un ulteriore servizio opzionale (descritto nell’offerta dedicata) dal titolo: “TRASFORMAZIONE
DIGITALE NEL MONDO IT” che tratta di strategia digitale per un Business Partner nell’evo della
trasformazione digitale e che forniamo in collaborazione con Alessandro Guidi di Restart.Digital srl.

Nelle pagine successive andiamo ad approfondire obiettivi, contenuti e costi relativi.




SOCIAL SELLING

Il Social Selling & il processo di Lead Generation per la conversione di nuove connessioni in Clienti: aiutiamo
le aziende a padroneggiare I'arte della vendita “social” e del marketing su Linkedln, aumentando al contempo
I'autorevolezza, la credibilita, la fiducia e, in definitiva, le vendite.

Cosa facciamo in concreto? Realizziamo una campagna social in tutte le sue fasi attraverso un percorso di
enablement per i team marketing & commerciali coinvolti nella strategia di Social Selling.

Credibilita

Il primo passo nel Social Selling € creare un profilo LinkedIn che attiri i decision maker nel tuo
“Funnel”.

Perché anche il tuo profilo personale e caratterizzato dalle tipiche 4-fasi: Awareness, Interest,
Engagement, Conversion.

Connessione

Amplia il tuo Network con richieste personalizzate, perché i venditori non possono sedersi e
attendere che i responsabili delle decisioni li invitino a connettersi con loro. Devono trovare i loro
Clienti ideali su LinkedIn e spedire loro inviti di connessione chiari e convincenti.

Conversazione

Una volta che hai stabilito una nuova connessione con un lead o un potenziale cliente, devi
assicurarti che non sia terminato il processo. In questo passaggio ti mostreremo come mantenere
la conversazione in corso con le tue connessioni e il giusto tipo di messaggistica che otterra risposte
dai responsabili delle decisioni.

Soddisfazione

Il contenuto e il modo migliore in cui un venditore puo affermarsi come un esperto nel proprio
settore e mantenere il proprio marchio in primo piano. Avere una strategia per condividere
correttamente i contenuti aziendali e per curare i contenuti di altre autorita, € una parte essenziale
di un efficace processo di Social Selling. Se il tuo team di vendita non sta educando i tuoi prospect
ideali, lo staranno facendo i tuoi concorrenti.

Conversione

Una volta stabilita una relazione digitale con i tuoi potenziali Clienti ideali, &€ il momento di invitarli
a portare la conversazione offline. Perché e offline dove vengono effettuate le vendite B2B, anche
se il 70% della conversazione pre-vendita puo avvenire online.




VISIONE E OBIETTIVI
In questa fase verrai aiutato a rappresentare la tua visione aziendale: “Un punto di riferimento per
il mercato...... in Italia...” in che modo?

1.
2.

Costruendo una presenza personale e aziendale completa e autorevole;

Costruendo un Network numeroso di collegamenti che rientrino nei tuoi Target di
riferimento;

Realizzando un Piano Editoriale per ingaggiare, educare e convertire i collegamenti in Lead e
i Lead in Clienti;

Ingaggiando continuamente il tuo Network con stimoli e contenuti interessanti.

PROFILO PERSONALE

Assessment del Profilo

1.

Qual ¢ il tuo posizionamento “attuale” e in che misura sei riuscito a costruire il tuo Brand
Professionale su LinkedIn?

Come puoi misurare |'efficacia della tua presenza personale su LinkedIn?

In che modo LinkedIn puo contribuire a farti raggiungere gli obiettivi professionali, personali
e aziendali?

Quanto tempo hai “investito” su LinkedIn? Hai definito degli obiettivi e impostato una
strategia?

Analizza il tuo “Funnel” personale

1.

Il primo stadio del “Funnel” € aumentare la notorieta del tuo “Brand” professionale, ossia
fare in modo che il tuo Profilo sia visto da pill persone possibili rientranti nei tuoi Target: la
pagina del proprio Profilo pubblico & come se fosse la Home Page del sito web dedicato al
tuo brand professionale;

Il secondo passo riguarda l'interesse e I'attrattiva che suscita il tuo profilo in termini di
numero collegamenti e follower;

Un passo ulteriore & legato all’'engagement, all’interazione su Linkedln che avviene in base
a: pubblicazione di contenuti propri, condivisione di contenuti altrui, discussioni nei Gruppi,
invio di messaggi personalizzati, ecc.;

Lo stadio finale si traduce nella generazione di un contatto qualificato e in una conversione
che puo essere un appuntamento telefonico o di persona per iniziare e chiudere una
trattativa.

Ottimizza il tuo Profilo
Prenderemo in esame ciascuna sezione:

1.
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10.

Qualifica

Foto

Immagine di sfondo
Riepilogo

Esperienze professionali
Informazioni di contatto
Pubblica Post lunghi
Segnalazioni
Competenze
Pubblicazioni




11. Formazione
12. Progetti
13. Plugin o Rich-Media

PRESENZA AZIENDALE

Assessment della Pagina

1.

Qual ¢ il posizionamento “attuale” dell’Azienda e in che misura sei riuscito a creare il Brand
aziendale su LinkedIn?

Come puoi misurare |'efficacia della tua presenza aziendale su LinkedIn?

In che modo LinkedIn puo contribuire a farti raggiungere gli obiettivi professionali aziendali
e di business?

Quanto tempo hai “investito” su LinkedIn? Hai definito degli obiettivi e impostato una
strategia?

Analizza il “Funnel” aziendale

1.

Il primo stadio del “Funnel” & aumentare la notorieta del “Brand” aziendale, ossia fare in
modo che la Pagina sia vista da piu persone possibili rientranti nei tuoi Target: la pagina
aziendale & come se fosse la Home Page del sito web dedicato al tuo Brand aziendale;

Il secondo passo riguarda l'interesse e I’attrattiva che suscitano i Company-Update in termini
di numero medio di visualizzazioni;

Un passo ulteriore & legato all'engagement, all’interazione su LinkedIn che avviene in base
al numero di commenti, likes, condivisione dei post e numero di nuovi Follower;

Lo stadio finale si traduce nel tasso di conversione da visitatore a Follower, numero di Lead
generati e da Follower a Cliente.

Ottimizza la tua Pagina
Prenderemo in esame:

1.
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Che cosa sono

A cosa servono

Attrai nuovi Follower
Coinvolgi i Follower
Amplifica la condivisione
Misura i risultati

Le Pagine Vetrina

| Gruppi

SALES NAVIGATOR PROFESSIONAL

Obiettivi

Cosa possiamo fare con LinkedIn Sales Navigator Professional?

1. Raggiungere il Target giusto di Persone e Aziende con le funzioni di Ricerca Avanzata;
2. Contattare direttamente Prospect e Clienti potenziali tramite Messaggi o InMail;

3. Analizzare in dettaglio Chi ha Visualizzato il Nostro Profilo negli ultimi 90 giorni;

4. Conoscere come si stanno muovendo Persone e Aziende che ci interessa monitorare.




NETWORK

Obiettivi

Come creare e gestire il Network, cioe: definire una strategia per far crescere il tuo Network.
L'attivita di aumentare i collegamenti nei Target di riferimento é strategica. Quindi va fatta bene e
con continuita.

. E’ possibile creare un Network importante e in Target con i nostri potenziali Clienti?

J Quanto tempo devo dedicarci per ottenere il risultato di avere qualche migliaio di
collegamenti di primo grado?

. Ma soprattutto, quale strategia mettere in campo per raggiungere questi obiettivi?

Costruire un Network “intelligente”

Il tuo Network & il patrimonio “sociale” piu importante per il tuo business, a patto che non sia frutto
di connessioni casuali. Costruire un Network “intelligente” consente di rendere piu efficace la
propria presenza sul social e di raggiungere piu facilmente gli obiettivi di business.

Che cosa significa Network per LinkedIn

Le persone con cui sei connesso diventano i tuoi collegamenti di primo grado; i loro collegamenti di
primo grado diventano i tuoi collegamenti di secondo grado e i collegamenti di primo livello di
guest’ultimi diventano i tuoi di terzo livello. Questa struttura a rete basata su “tre livelli” forma,
secondo la definizione di LinkedIn, il tuo Network.

Costruisci il tuo Network

Che cosa rende forte un Network? La quantita o la qualita dei collegamenti?

Se hai un Network esteso:

- Avrai la possibilita di essere trovato grazie alla ricerca interna;

- Potrai raggiungere piu persone;

- Potrai godere di una maggiore visibilita;

- Godrai della validazione sociale, ossia i tuoi visitatori ti valuteranno come socialmente
interconnesso.

Come espandere il tuo Network?

10 modi per fare crescere il tuo Network;

Chi invitare per primi;

| tuoi Target di riferimento;

Come richiedere nuovi collegamenti “manualmente”;
Come richiedere nuovi collegamenti “automaticamente”;
La ricerca booleana.
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PIANO DI COMUNICAZIONE

Definisci una strategia di comunicazione

Fai un Piano Editoriale per capire quali contenuti pubblicare nel tuo Profilo Personale, in Publishing,
in Bacheca, nei Gruppi, nelle Pagine Aziendali, nei Messaggi da inviare 1tol e con quale frequenza.
Per Piano Editoriale su LinkedIn, intendiamo tutte le varie possibilita offerte dalla piattaforma per
pubblicare contenuti di ingaggio e relazione con il tuo Network.

Crea un piano di Content Marketing
Ecco cosa occorre per un chiaro processo di Content Marketing:




1. A chi ti rivolgi, chi e il tuo Cliente ideale? Come lo potresti descrivere secondo i filtri della
ricerca avanzata di LinkedIn?

2. Quali sono gli interessi, gli argomenti, i temi di maggiore interesse per il tuo pubblico?

3. Quali sono i tuoi obiettivi? Lead Generation, Brand Awareness, Customer Engagement,

Sales?

4, Quali sono le metriche con cui misurare il successo del tuo piano?

Visualizzazioni dei vari Post (Company e Status Update, Articoli o Long-post);
Nuovi Follower personali e aziendali;

Like, share e commenti dei vari Post;

Messaggi, email o telefonate ricevute;

Accessi al Sito Web;

Form di richiesta ricevuti dal proprio Sito;

Vendite effettive.

In concreto:
1. Metodologia per creare contenuti di “valore”;
2. Produrre 2 (DUE) articoli per il Blog/Publishing;
3. Domande per scrivere un articolo;
4. Dove pubblicare su Linkedin.

COME MISURARE L'ATTIVITA’ SU LINKEDIN

OBIETTIVI PERSONALI
Per misurare tutta quanta I'attivita che si svolge su LinkedIn, abbiamo a diposizione diverse metriche
che sarebbe utile monitorare col tempo:

1. Metriche cosiddette “vanitose”;

2. Costruisci il tuo “cruscotto”;

3. Le metriche di LinkedIn.

OBIETTIVI AZIENDALI

Misura I'efficacia del brand aziendale su LinkedIn:
1. Funnel Aziendale;
2. Analisi dei Gruppi.




LA MACCHINA DI MARKETING

DIVULGAZIONE «STATICA»
DOVE PUBBLICARE...
1. Profilo Personale;
Publishing;
Bacheca;
Pagina Aziendale e Vetrine;
SEO on LinkedIn;
Gruppi;
Slideshare.
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DIVULGAZIONE «DINAMICA»

COME AMPLIFICARE...
1. Taggare e uso degli hashtag;

2. Pubblicare a orari diversi e per piu giorni (con Postpickr);

3. Inviare messaggi 1tol ai collegamenti di 1° (con Sales Navigator);

4. Attivare LinkedIn ADS;

5. Utilizzare un Tool per la LinkedIn Automation (invio di messaggi, visite ai profili,

endorsement, ecc.);
6. Pubblicare anche sugli altri Social Network (Facebook, Instagram, Twitter, WhatsApp,
Telegram, Spreaker, SMS).

LA DIVULGAZIONE DI UN CONTENUTO

CREAZIONE DEL POST

- Supporto sia dal punto di vista grafico che di contenuto.

CONDIVISIONE DEL POST

- Nelle nostre bacheche personali (oltre 36.000 followers) piu volte al giorno, per 30 giorni, in
diversi orari;

- nei Gruppi da noi gestiti (oltre 2.000 membri).




| COSTI DEI SERVIZ

Il Modulo “Social Selling”: si tratta di un lavoro da svolgere in parte dal Business Partner e in parte
in ufficio al costo di = € 4.500,00. (iva esclusa).

Per un Team di lavoro composto da: 2 persone di Intermedia, 4 persone max del Business Partner,
aggiungere: 300€ per ogni persona ulteriore del Business Partner. Spese di trasferta comprese per
massimo 5 uscite.

I Modulo “La Macchina di Marketing”: si tratta di un lavoro da svolgere in parte dal Business Partner
e in parte in ufficio al costo di = € 2.200,00. (iva esclusa).

Per un Team di lavoro composto da: 2 persone di Intermedia, 4 persone max del Business Partner,
aggiungere: 300€ per ogni persona ulteriore del Business Partner. Spese di trasferta comprese per
massimo 2 uscite.

Il Modulo “La Divulgazione di un Contenuto” prevede la condivisione di un articolo per 30 giorni
consecutivi sulle nostre bacheche (>36.000 collegamenti) e i nostri gruppi (>2.000 membri) al costo
di = € 1.000,00. (iva esclusa).




