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Le mie origini. La famiglia di mia madre

Le mie radici



Mio nonno faceva l’argentiere a 13 anni (anni 20) 



Il negozio dei miei nonni
1935 

Le mappe di Google
dell’epoca



Il cappello di paglia di Firenze, Cherubino Bellini
mio bisnonno fondò una ditta di cappelli di paglia agli inizi del 900



Questa è la mia storia

I proventi sono devoluti alla Fondazione
Umberto Veronesi





La mia Missione aziendale

Aiutare Imprese e Professionisti
a raggiungere e migliorare i propri
Obiettivi di business grazie ai canali 
digitali



Se stasera sono qui…

…È per aiutarvi a Vendere di più 
grazie ai Social Network



Ideato da Giuseppe 
Cipriani, proprietario 
dell’Harry’s Bar nel 
1948 in onore del pittore 
Giovanni Bellini

Il colore rosato si ispira 
alla tonaca del santo ritratto dal pittore 

Il BELLINI
il mio cocktail
preferito



La ricetta perfetta del BELLINI
• 5 cl di nettare di 

pesca bianca

• 10 cl di Spumante 
Brut o Champagne

• Un tocco di purea di 
lamponi (per 
conferire il tono 
rosato)



20% Metodi e Strumenti

10% Filosofia

70% Esercitazioni in aula

IL MIO COCKTAIL (BELLINI CORRETTO)
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FOCUS

PERCHÉ IL SOCIAL SELLING

COS’È IL SOCIAL SELLING

IL PROCESSO DI SOCIAL 
SELLING



Come è cambiato il processo di acquisto B2B 
Online

PERCHÉ IL SOCIAL SELLING



57%
del processo di acquisto è svolto in autonomia dal Buyer,
prima di incontrare o contattare una figura commerciale 



Il 67% del viaggio de buyer è completato digitalmente



74%
dei Buyer
sceglie  l’Azienda il cui venditore ha fornito
per primo valore e insight



In altre parole….
I Buyer hanno giù attivato il processo di acquisto
senza di te.

• Il Social selling ti aiuta a recuperare il terreno 
perduto 

• ti permette di riconquistare la vetta facendo leva sull’enorme
quantità di insight ora disponibili sui social network e internet



1. Le vecchie tattiche non funzionano 
più…

90% dei Decision Maker affermano di non 
rispondere più alle telefonate a freddo 

[HARVARD BUSINESS REVIEW]



Le chiamate a freddo sono inefficaci
• I Buyer non sentono più il bisogno di 

rispondere al telefono per parlare con un 
venditore

• Le telefonate a freddo sono inefficaci per il 
97% dei casi (IBM Preference Study)



2. il 75% dei Buyer usano i social media

Oramai ¾ dei B2b Buyer usano i 
social media per reperire 
informazioni

[IDC]



3. Dimensioni più grandi di Budget

• I Buyer che usano i Social media hanno maggiore 
disponibilità di spesa; 

• tipicamente l’84% in più di budget rispetto a coloro 
che non usano i social media

[IDC]



4. Raggiungimento quota di fatturato

I Social seller raggiungono 
la propria quota di vendita 
per il 66% di probabilità 
superiore ai loro colleghi 
Sales che non usano i 
social media

[SALES BENCHMARKING INDEX]



Sono coinvolte in  media in 
un 
Processo di acquisto B2b

Persone
Boss

Peer

Direct 
report

Business 
leader

Cross-functional 
partner

Corporate Executive Board 2013 – Winning The Consensus Purchase

Your 
target buyer

5,4

Nel Business to Business le decisioni coinvolgono 
più persone. 

http://www.slideshare.net/linkedin-sales-solutions/linkedins-social-selling-secrets



L’essenza del Social Selling

• Chiudere un maggior 
numero di deal usando i 
social network

• imparare il più possibile 
circa i tuoi lead, prima di 
cominciare a sviluppare la 
relazione



COS’È  IL SOCIAL SELLING



SOCIAL SELLING ISN’T SELLING.
IT’ S RELATIONSHIP BUILDING 
THROUGH SHARE-WORTHY 
CONTENT 
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Grazie per l’attenzione  

[Brandon Uttley, Sales Performance International, 2013]



Una definizione

• Per Social selling si intende il processo di ricercare, 
collegarsi e interagire con prospect e clienti sul 
social network, in particolare su Twitter e Linkedin.

• A differenza di una tattica spinta di vendita, il social 
selling è piuttosto avvicinabile ad una tecnica di 
lead nurturing, ossia di coltivazione del lead, grazie 
ai social media.



La definizione di Hubspot

[Hubspot]

Social selling is when salespeople use social media to
interact directly with their prospects.

Salespeople will provide value by answering
prospect questions and offering thoughtful content
until the prospect is ready to buy



PROCESSO DI SOCIAL SELLING IN 
7 PASSI





1. Definisci il 
tuo cliente 

ideale

3. Trova i 
tuoi prospect

2. Circonda 
socialmente i 
tuoi prospect

4 Profila e 
classifica il 
prospect

5. Ingaggia 
con i tuoi 
Prospect

6. Coltiva la 
relazione

7. Converti e 
finalizza



1. DISEGNA L’IDENTIKIT DEL TUO 
CLIENTE IDEALE



Ruolo aziendale: Area  geografica
Nazione:
Regione:
Città:

Funzione aziendale:
Settore industriale:

Anzianità aziendale:

Interessi:

N° dipendenti:

Competenze:
Scuola/Università:

1. Traccia l’identikit del tuo cliente ideale



Usa il modello delle Buyer Personas per 
definire il tuo pubblico target

• Restringi la tua audience,
• Modellizza  il tuo target
• Utilizza la tecnica delle 

Personas

• Ricoprono specifiche 
funzioni lavorative?

• Hanno competenze 
specifiche ?

• Lavorano in un settore 
specifico?

• Hanno un ruolo aziendale 
specifico?

Se operi nel marketing B2B la profilazione della tua audience 
utilizza fattori legati alla sfera professionale



Buyer
Persona

Profilo 
professionale 

/(Ruolo, azienda, 
location, funzione 

aziendale, 
Seniority)

Relazioni 
(connessioni, 
collegamenti 

condivisi)
Interessi 

(Formazione, 
Gruppi, aziende, 

Influencer, 
updates)



Come creare le Buyer Personas
Intervista i tuoi clienti:
• quali sono i loro 

bisogni?
• come sei riuscito a 

soddisfarli?
• In che modo i loro 

bisogni dipendono da:
• Settore, area 

geografica, funzione 
aziendale?



Come creare le Buyer Personas
• Sondaggi: 
• invia una survey alla tua 

mailing list
• Puoi renderlo anonimo

• Puoi usare tool come:
• SurveyMonkey
• Google Forms
• SurveyGizmo

• Effettua un test interno per 
verificare le domande



Come creare le Buyer Personas

• Interviste interne

• Raccogli informazioni 
sul tuo cliente tipo

• Intervista la forza 
vendite

• Chiedi feedback al 
customer care

• Analizza il profilo dei 
tuoi clienti 

• Usa il CRM



È una rappresentazione fittizia, archetipale, del mio cliente tipo,
sulla base di ricerche di mercato e dati reali su clienti esistenti

Sono uno strumento di marketing potentissimo che ci aiuta ad 
individuare meglio il nostro pubblico, il nostro micro target.



Non solo un Profilo psico-socio-
demografico
• Non è una 

semplice 
descrizione del 
profilo psico-
socio-
demografico del 
cliente, ma 
l’estrapolazione 
degli insights
delle loro 
decisioni di 
acquisto

•



Come organizzare le informazioni



Ruolo aziendale:
• (digital) Marketing 

Manager
• Sales Manager

Area  geografica
Nazione: Italia
Regione: Centro Nord
Città: Mi, Torino, Roma

Funzione aziendale:
• Marketing
• Vendite

Settore industriale:
- Bancario
- Farmaceutico
- Information technology

Anzianità aziendale:
Dai 3 anni in su (Partner, CMO, 
Senior)

Interessi:
• Digital marketing
• digital transformation
• Social media marketing

N° dipendenti:
- 200 dipendenti in su

Competenze:
- Digital marketing
- Social business

Scuola/Università:
- Laurea in economia, 
ingegneria
- Master Mba

Il mio Prospect ideale



Stima target audience su LinkedIn



Ricerca per settore

Posso scoprire quanti Marketing Mgr lavorano in un 
Settore aziendale. Posso escludere alcune aziende
già coinvolte



Ruolo aziendale: Area  geografica
Nazione:
Regione:
Città:

Funzione aziendale:
Settore industriale:

Anzianità aziendale:

Interessi:

N° dipendenti:

Competenze:
Scuola/Università:

Traccia l’identikit del tuo prospect ideale

?
Ora sta a te!



Crea l’identikit del tuo 
Prospect ideale



Chi vuole salire sul Palco e descrivere
Il profilo del suo Prospect ideale?



2.TROVA I TUOI PROSPECT SU 
LINKEDIN



Uso degli Operatori Booleani
• Per funzione: (marketing OR sales)
• Per Title: (manager OR director OR VP)
• Per Title: (marketing OR sales) AND

(manager OR director OR VP)

1. Marketing Manager
2. Sales Manager
3. Marketing Director
4. Sales Director
5. Marketing VP
6. Sales VP



Ricerca avanzata con operatori 
Booleani
• Li puoi usare nella Qualifica, nelle aziende o 

nelle Scuole



Uso degli operatori Booleani

Title:  titolare o Presidente
Company 



Considera i seguenti criteri
• Anzianità aziendale (es. Senior, Partner)
• Funzione aziendale (es. Marketing, Sales, 

Finance)
• Area geografica (es. Milano, Roma, Italia, 

Francia)
• Settore industriale (es. settore bancario, 

Hospitality, Pharmaceuticals)



1° ricerca: analizza i tuoi collegamenti diretti
• Scegli collegamenti di 1° livello (tuoi 

collegamenti diretti)

• Inserisci la Qualifica che corrisponde alla tua 
Buyer persona 

• Puoi utilizzare gli operatori Booleani (OR, AND, 
NOT). 

• Per esempio “Titolare” OR “Direttore Generale”
• Scegli la località: inserisci “Italia” per filtrare per 

nazione



Cerco su LinkedIn il mio Prospect ideale
Ricerco su LinkedIn il  mio Prospect ideale 



Risultati collegamenti di 1° livello

Ricerca per “Social media Manager” – 1° livello – Milan area



Trova un tuo 
Prospect su LinkedIn



Prepara un messaggio personalizzato
• Analizza il Profilo del Prospect
• Cosa avete in comune (prossimità sociale)
• Esperienze professionali in comune: 

• siete stati ex-colleghi
• stessa università o scuola
• esperienze professionali in comune

• Interessi in comune: 
• competenze in comune
• gruppi LinkedIn in comune

• Collegamenti in comune: 
• Quantità dei collegamenti condivisi
• Forza del legame



Analizza i profili dei Prospect

https://www.linkedin.com/in/paololottero/



Analizza il Profilo del Prospect

Analizza il livello di prossimità sociale: cosa avete in comune (persone,
competenze, esperienze, studi)



Analizza quanto è attivo su LinkedIn

Di cosa parla, a quali argomenti è interessato? Quali sono i suoi temi
caldi?

Chi sono i suoi influencer?
A quali gruppi è iscritto?
Quali aziende sta seguendo?



Invia un messaggio di re-engagement
• 1° Esempio di messaggio per rivitalizzare il contatto (Re-

engagement message)
-----------------------------------------------------------------------------
• “Ciao è da un po’ di tempo che non ci sentiamo, ti ricordi i 

tempi in cui: 
• Eravamo colleghi nella stessa azienda…
• Eravamo compagni di studi…
• Abbiamo lavorato insieme su quel progetto interessante…
• Siamo diventati esperti in…
• Ci vedevamo spesso anche  con…
• pubblicato alcuni articoli su…

• Perché non ci prendiamo un appuntamento telefonico nei 
prossimi giorni?”

----------------------------------------------------------------------------



Invia un messaggio di re-engagement
• 2° Esempio: fai leva sui cambiamenti di lavoro
• -----------------------------------------------------------------------------
• “Ciao è da un po’ di tempo che non ci sentiamo, ho dato 

un’occhiata al tuo Profilo e ho scoperto che hai recentemente:
• Avuto una promozione di lavoro
• Cambiato azienda
• Avviato un progetto interessante
• Avuto un nuovo incarico importante
• Approfondito una nuova competenza/settore
• Pubblicato alcuni articoli su…

• Perché non ci prendiamo un appuntamento telefonico nei 
prossimi giorni?”

----------------------------------------------------------------------------



Invia un messaggio di re-engagement
3° Esempio: fai leva sui suoi interessi e bisogni 
professionali
-------------------------------------------------------
Ciao, è da molto che non ci sentiamo; ho dato un’occhiata al 
tuo Profilo e in quanto (es. responsabile Commerciale”)
• Penso che potrebbe interessarti leggere questo mio Ebook

che trovi a questi link ->  [link al PDF]. 

• Credo che i suggerimenti che  trovi nell’ebook possano 
avere un grande impatto sui tuoi sforzi di business 
development”.  Che ne dici di vederci una delle prossime 
sere? 

-------------------------------------------------------



Invia un messaggio
personalizzato
a un tuo collegamento
diretto



I primi due che riceveranno per 
primi una  Risposta via LinkedIn
per conferma appuntamento



Ricerca per “Social media Manager” – 2° livello – Milan area

2° ricerca: ricerca Prospect tra 
collegamenti di 2° livello



Filtra per  collegamenti 2° livello e Qualifica
• Collegamenti di 2° livello, Qualifica
• Scegli collegamenti di 2° livello

• Inserisci una Qualifica che corrisponde alla tua 
Buyer persona

• Puoi usare gli operatori Booleani: (Sales OR 
Marketing ) AND (Manager OR Director)

• Località: inserisci “Italia” per filtrare per nazione



Qualifica con Operatori Booleani



Scegli un Prospect tra i risultati



Scopri i collegamenti in comune

Posso studiare il profilo migliore a cui chiedere
una presentazione, per farmi introdurre al mio Prospect

Ottengo l’elenco dei collegamenti in comune



Identifica un tuo
Collegamento diretto
che potrebbe 
Presentarti un Prospect



Usa LinkedIn Sales Navigator
• Se disponi di LinkedIn Sales Navigator puoi 

scoprire chi tra i tuoi collegamenti diretti ha 
cambiato recentemente lavoro.

• Filtra tra coloro che hanno cambiato lavoro 
negli ultimi 90 giorni



LINKEDIN DAILY ROUTINE
Hai creato delle sane abitudini su LinkedIn?



QUALI SONO I TUOI OBIETTIVI SU LINKEDIN?

LI STAI RAGGIUNGENDO?



Se dovessi dedicare o investire giornalmente 30 minuti del tuo
tempo su LinkedIn cosa faresti? 



5 ATTIVITÀ 
GIORNALIERE PER 

LINKEDIN



1. VERIFICA CHI HA VISITATO IL TUO 
PROFILO

Tempo: 5 mins

• Verifica chi ha visitato il tuo Profilo e decidi con chi ti piacerebbe 
avere una relazione.

• Tra coloro interessanti e con cui non sei ancora connesso fai almeno 
1 nuova richiesta di collegamento



Due esempi per invito personalizzato

Collegamenti di 1° livello
• Ciao “Nome”, ho notato che 

hai visitato il mio Profilo e ho 
realizzato che è passato 
molto tempo dall’ultima volta 
in cui ci siamo sentiti.

• Ho pensato che potremmo 
organizzarci per sentirci al 
telefono in modo da esplorare 
possibili forme di 
collaborazione e aiuto 
reciproco…

• Scegli l’orario che preferisci 
sulla mia pagina dei contatti

Collegamenti non di 1° livello
• ”Nome”, grazie per aver 

visitato il mio Profilo;
• ho dato uno sguardo anche 

al tuo e ho pensato che 
potrebbe essere interessante 
schedulare una breve call per 
esplorare modalità per 
lavorare o collaborare 
insieme….



2. VERIFICA GLI INVITI IN SOSPESO

• Verifica chi ha ti ha inviato un invito e  a cui ancora non hai risposto.
• Decidi se accettare o no
• Una volta che hai accettato puoi un messaggio di benvenuto

Tempo: 5 mins



2 esempi per messaggio di ringraziamento
(invito ricevuto)
Dalla connessione alla 
conversazione

• “Grazie per esserti connesso 
con me

• tipicamente ad ogni nuovo 
collegamento propongo una 
telefonata per esplorare 
insieme in che modo posso 
trarre vantaggio reciproco dai 
nostri network 

• ( o come possiamo fare 
networking l’un con l’altro).”

• Vai sul mio calendario -> URL 
Puoi scegliere giorno e orario 
che preferisci -> vai qui URL

Dalla connessione 
all’approfondimento
• Ciao grazie per il tuo invito. 

Guardando il tuo Profilo ho 
notato che ti occupi di 
[Marketing, vendite…]

• Sono anche io interessato a 
queste tematiche, puoi 
leggere alcuni miei articoli qui 
o scaricare gratuitamente un 
mio Ebook -> URL

• Fammi poi sapere cosa ne 
pensi e se credi sia 
interessante approfondire



3. VERIFICA CHI HA ACCETTATO IL 
TUO INVITO

• Verifica chi nella tua Inbox chi  ha accettato il tuo invito 
• Una volta che l’utente ha accettato il tuo invito  invia un messaggio 

di benvenuto

Tempo: 5 mins



Vai sulla tua Inbox
Cerca tra i messaggi di notifica da LinkedIn: 
“Nome ha accettato il tuo invito”



Due esempi per messaggio di benvenuto
(nostra richiesta di collegamento)
Dalla connessione alla 
conversazione

• “Grazie per esserti connesso 

con me

• Guardando con attenzione il 

tuo Profilo ho notato che 

abbiamo molti interessi in 

comune

• Che ne dici di organizzare un 

approfondimento telefonico?

• Vai sul mio calendario -> URL 

Puoi scegliere giorno e orario 

che preferisci -> vai qui URL

Dalla connessione 
all’approfondimento
• Ciao grazie per aver 

accettato il mio invito. 

Guardando il tuo Profilo ho 

notato che ti occupi di 

[Marketing, vendite…]

• Sono anche io interessato a 

queste tematiche, puoi 

leggere alcuni miei articoli qui 

o scaricare gratuitamente un 

mio Ebook -> URL

• Fammi poi sapere cosa ne 

pensi e se credi sia 

interessante approfondire



4. INGAGGIA, CONDIVIDI CONTENUTI 
CON I TUOI COLLEGAMENTI

• Usa Google alerts, iscriviti ai feed RSS, utilizza Pocket o altri 
aggregatori di contenuti

• Commenta, apprezza e condividi i contenuti e i post del tuo network
• Pubblica e condividi i post relativi ai temi di rilievo per te e per i tuoi 

prospect

Tempo: 10 mins



Aggregatori di contenuti
http://feedly.com/



LinkedIn Sales Navigator

Posso monitorare gli update dei miei lead



5. CONNETTITI CON OGNI NUOVA 
PERSONA CHE CONOSCI E/O CON 
CUI PARLI

• Alimenta costantemente il tuo network, fallo crescere organicamente 
con le persone che fanno parte del tuo vissuto quotidiano

• Dopo ogni meeting, conferenza, convegno invia richieste di 
collegamento alle persone che hai incontrato e conosciuto

Tempo: 5 mins



In sintesi
1. verifica chi ha visitato il tuo Profilo -> invia un 

messaggio ai collegamenti diretti, una richiesta di 
collegamento agli altri (5 mins)

2. Verifica gli inviti in sospeso -> invia messaggio di 
grazie con (5 mins):
• Proposta appuntamento telefonico
• Link a Contenuto di approfondimento

3. Verifica chi ha accettato il tuo invito (5 mins). Invia un 
messaggio di benvenuto

4. Ingaggia con i contenuti, partecipa alle discussioni nei 
gruppi, monitora i tuoi prospect

5. Connettiti con ogni nuova persona che incontri IRL



Consegna Premi ai vincitori



GRAZIE PER L’ATTENZIONE J

Web: www.Linkedinforbusiness.it
Email: leonardo@linkedinforbusiness.it
Mobile: 335.7386933


