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Benvenuti!



Linkedin

Come avviare
e consolidare relazioni di business

A cura di Stefano Spairani • s.spairani@area22studio.com
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Stefano Spairani

• Docente di corsi Linkedin, 
YouTube, SEO Copywriting

• Consulente operativo
di marketing
e comunicazione

• Copywriter

s.spairani@area22studio.com

mailto:s.spairani@area22studio.com


L’obiettivo di questo webinar

Come Linkedin ci può essere di aiuto per 
avviare nuove relazioni.
Come utilizzare metodi concreti per 
generare contatti professionali utili.

Punteremo l’attenzione su una visione globale di Linkedin

allo scopo di ottenere relazioni “bidirezionali”.



Su quale 
palcoscenico ci 
muoviamo?

Come possiamo far 
sentire la nostra 
voce?



Il palcoscenico è il web.

Google: circa 100mila
ricerche al secondo.

Oltre 6 milioni al minuto.

https://seo.ai/blog/how-many-people-use-
google#:~:text=How%20Many%20People%20Use
%20Google%20a%20Day%3F,2%20trillion%20glo
bal%20searches%20annually.

https://seo.ai/blog/how-many-people-use-google


Il 16-20% di tutte le 
ricerche non è mai stato 
cercato prima su Google

https://firstsiteguide.com/google-search-
stats/

https://firstsiteguide.com/google-search-stats/


E Linkedin come può aiutarci

ad avere una platea sempre più ampia?



https://about.linkedin.com/it-it?lr=1

https://about.linkedin.com/it-it?lr=1


https://news.linkedin.com/about-us#statisticsAnno 2024

https://news.linkedin.com/about-us


Linkedin

Oltre 1 miliardo

di iscritti nel mondo



https://news.linkedin.com/about-us#statisticsAnno 2024

https://news.linkedin.com/about-us


A n c h e t u p u o i d i r e

Linkedin, io ci sono…
ed è uno spettacolo!



Entriamo nella

“piazza del campo”
di Linkedin.



Definiamo

gli obiettivi
e le persone a 

cui parlare
(buyer personas)



Impostiamo il nostro 

profilo avendo chiari
tre obiettivi:

1. Fars i  r i conoscere

2 . S tab i l i re i l  p ropr io  pos iz ionamento

d is t in t i vo

3 . A t t i ra re conness ion i e  co l legars i

a l la t ipo log ia d i  p rospec t  idea le



Introduzione (sommario):
informazioni che mostrano la qualifica 
attuale. E’ il primo campo visibile sotto 
al nome.

Elementi chiave del profilo

Area Informazioni:
insieme al sommario è una delle 
componenti chiave del profilo.
E’ l’area che permette di qualificarsi e 
posizionarsi.



Impostazioni
di base
del profilo
Gli elementi più importanti da 
settare sono inclusi nella 
sezione Privacy del profilo: 
contenente tutti gli elementi che 
riguardano il modo in cui il 
proprio profilo viene 
visualizzato all’interno e 
all’esterno di Linkedin.



Comando strategico: “Opzioni di visualizzazione del profilo”



Profili in altre lingue
E’ possibile creare un profilo 
secondario per ciascuna lingua in cui 
mostrare il proprio profilo.
I visitatori visualizzeranno il profilo nella 
lingua che usano sul sito.
Tutti i  profili in lingua appariranno nei 
risultati dei motori di ricerca su Linkedin
e altrove e sono accessibili direttamente 
con un URL (indirizzo personale) 
univoco.



Abbiamo un buon cavallo 
di battaglia e vogliamo 
dire la nostra sul palco.

Che cosa facciamo?

A chi parliamo?

Con che voce?

Con quale tono?

Con quale continuità?



Innanzitutto

Fare una riunione
con se stessi
per definire una linea 
di comunicazione 
coerente con gli 
obiettivi personali
e professionali

E poi…



Non è necessario avere migliaia di contatti “costruiti a caso”.
Meglio averne meno ma funzionali alla propria professione o strategia di crescita

Costruire relazioni



a) Mettiamoci a cercare - Step 1

Chiedere la connessione a persone
che conosciamo per lavoro

o per interessi professionali comuni



a) Mettiamoci a cercare - Step 2

Chiedere la connessione
a chi non conosciamo ma…

svolge un’attività (o ha un ruolo) che ci interessa



Ricorda: quando inviti una persona a collegarsi,
puoi aggiungere un messaggio personalizzato

per un massimo di cinque richieste di collegamento ogni mese,
ciascuna con un limite di 200 caratteri.
(situazione attiva a novembre 2024)

https://www.linkedin.com/help/linkedin/answer/a563153?hcppcid=search

https://www.linkedin.com/help/linkedin/answer/a563153?hcppcid=search


Attenzione!

Se possibile, evitare di chiedere 
il collegamento ad una persona 
e poco dopo proporle contenuti 
prettamente promozionali…



Che cosa fare in concreto?

Facciamoci trovare e… mettiamoci a cercare con una linea 
editoriale che ci renda riconoscibili



Linea editoriale?

La linea editoriale personale/professionale riguarda tutti gli aspetti della nostra 
comunicazione: che cosa vogliamo esprimere, che cosa vogliamo 
pubblicare, con quale frequenza, quale identità vogliamo far percepire di noi 
stessi.

È quindi opportuno darsi dei comportamenti (regole) da seguire che possano 
portare i nostri interlocutori digitali a riconoscere e possibilmente apprezzare
chi siamo, che cosa facciamo, come possiamo essere utili a chi decide di 
avere relazioni di lavoro con noi.



La linea editoriale è fatta di contenuti - testi, 
immagini, video, comportamenti -, coerenti con i 

propri obiettivi professionali.

Evitare – se lo ritenete corretto - di “essere 
promozionali”. Personalmente preferisco cercare di 

creare interesse e, in prospettiva, dialogo.

Quali contenuti?



Quali contenuti?

Post, commenti, consigli, condivisioni, menzioni



Quali strumenti
possiamo utilizzare

su Linkedin
per costruire relazioni utili?



Ricerca per 
parola chiave.

Esempio “sindaco”
con/senza filtri
di ricerca



Ricerca attraverso
i collegamenti

di persone già connesse ad 
un mio collegamento di 
primo livello (se il mio 
collegamento ha i 
collegamenti aperti).



Sfruttare i gruppi
(previa iscrizione).

In Linkedin sono presenti molti gruppi 
con argomenti di vario genere. 
Individuare, attraverso ricerche mirate, 
quelli utili alla nostra attività.

Commentare una discussione a cui 
partecipa la persona prospect.

Rispondere in privato ad un utente. 



I gruppi

Inviare un messaggio ad un 
membro del gruppo, tramite 
l’elenco membri e, in seguito, 
chiedere il collegamento



Altri profili 
consultati
E’ possibile 
raggiungere 
collegamenti 
molto mirati 
(ad es.: 
giornalisti, 
opinion 
leader, 
personaggi 
pubblici, 
ecc.)



#uso dell’hashtag

Esempi: #marketing #serviziproimpresa
#networking



Costruire relazioni

Cosa fare in concreto



I Messaggi

WhatsApp insegna?

Scrivere messaggi 
brevi con un solo 
argomento per 
messaggio!

Un po’ di esempi…



Messaggio Outbound

Messaggistica di approccio ed apertura di contatti.
Esempio personalizzabile:

Gentile ____________,
ho trovato il suo profilo facendo (una ricerca su LinkedIn)(in un gruppo)(nei 
commenti ad un post) (in una pubblicazione). 
Mi interessano molto alcuni aspetti del suo lavoro e mi farebbe piacere 
annoverarla tra i professionisti con cui fare rete.
Grazie mille,
Firma



Messaggio Inbound

Messaggistica di approccio ed apertura di contatti.
Esempio personalizzabile:

Gentile ____________,
ho notato che ha visitato il mio profilo. Come avrà visto, mi occupo di 
___________. Se le fa piacere, possiamo collegare i nostri profili.
Cordiali saluti e buon lavoro,
Firma



Messaggio Follow Up

Messaggistica di risposta ad una richiesta di collegamento
Esempio personalizzabile

Gentile ____________,
ho accettato con piacere la sua richiesta di collegamento. Come avrà visto 
dal mio profilo sono un ________. Le chiedo se c’è qualche competenza –
tra le mie specializzazioni – che possa essere utile al suo lavoro.
Attendo sue news e grazie!
Firma



Messaggio Follow Up Recall

Messaggistica per riaprire una conversazione che non è proseguita 
dopo l’aggiunta del collegamento 
Esempio personalizzabile

Gentile ____________,
siamo in contatto da tempo qui su LinkedIn ma non abbiamo ancora 
avuto occasione di dialogare sulle nostre professioni. 
Come può vedere dal profilo sono un ________ e mi sto occupando di 
trovare nuovi contatti nell’ambito del _______________.
Le farebbe piacere inviarmi una sua presentazione?
Cordiali saluti,
Firma



Messaggio Outbound per iscritti ai gruppi

Gentile ______  _____
le chiedo il collegamento poiché siamo entrambi iscritti al gruppo 
“________________” e ritengo utile uno scambio di opinioni 
riguardo al settore in cui operiamo.
Grazie,
Firma
(e contatto email e/o telefono)



Post del profilo - PROGRAMMATI

Clic su «Avvia un post»



Post del profilo - PROGRAMMATI

Clic sull’icona dell’orologio



Post del profilo - PROGRAMMATI

Clic su «Visualizza tutti i post»



Post del profilo - PROGRAMMATI

Clic sui tre puntini per operazioni aggiuntive



Personalizzazioni?

Vuoi aggiungere emoji su LinkedIn?

Richiama la tastiera Emoji

Tasti PC: Windows + ; oppure Windows + .

Tasti Mac: Control + Comando + Barra spaziatrice



PROFILI PREMIUM (a pagamento)



Profilo Premium Career
circa 30 euro mese



Profilo Premium Business
circa 45 euro mese



Profilo Premium Sales Navigator Professional
circa 80 euro mese



Il successo non è un applauso. E’ applicazione.

Grazie!

s.spairani@area22studio.com

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

mailto:s.spairani@area22studio.com
https://www.linkedin.com/in/stefanospairani/



