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AGENDA
 Chi siamo (e perchè fidarvi)1.
 Su chi vogliamo fare colpo?2.
 L’abito - il Profilo LinkedIn3.
 Gli accessori - I post4.
 L’approccio - Strategie di contatto 5.
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Chi siamo
Innovation Manager
Lean Six Sigma - Miglioramento Continuo
Sviluppo Business B2B con LinkedIn 

Decine di profili 
Decine di migliaia di messaggi
Migliaia di conversazioni
Centinaia di incontri conoscitivi
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Inbound Outbound



Su chi vogliamo fare colpo?



Su chi vogliamo fare colpo?
Chi sono i nostri potenziali clienti?
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Su chi vogliamo fare colpo?
Dobbiamo farci delle domande diverse...
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Su chi vogliamo fare colpo?
Che problema ha?
Come si manifesta ogni giorno?
Cosa lo tiene sveglio la notte?
Su quali metriche è valutato?
Che pregiudizi ci sono?
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Consulenza legale
Problema: mutamenti rapidi e frequenti nelle normative
Manifestazione: ritardi e responsabilità legali
Cosa li tiene svegli: rischio cause o sanzioni, impatto sulle operations
Chi e KPI: Legal Counsel - Tempi e Costi cause legali
Pregiudizi: 

l’avvocato è più interessato a fatturare ore che risolvere il problema
“Tanto non ci capirò nulla”
i servizi legali sono solo un costo
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Servizio + Cliente



Su chi vogliamo fare colpo?

Legal Counsel di grandi aziende Energy e Tech in cerca di un partner per navigare le
normative in rapido cambiamento e i cui interessi siano allineati a quelli dell’azienda e che

spieghi in modo comprensibile il contenuto del suo lavoro



E da qui...



...andiamo su LinkedIn



L’abito: il profilo LinkedIn
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Sezioni
Banner

Foto Profilo
Headline



Bio (Informazioni)
Attività

Sezioni



Sezioni
Esperienza
Formazione

Altro



Banner

Chiaro e pulito
Nulla in basso a sinistra
Può anche solo essere il logo dell’azienda
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Banner

Call to Action

Claim

Riprova sociale

Call to action
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Professionale
Deve essere visibile anche in piccolo

Valutare sfondi colorati o forte contrasto
Sorridente! 

Foto Profilo
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Bio (Informazioni)
Accorgimenti utili

Nuovo paragrafo ogni due o tre righe
Uso di Emoji e colori

Test del pesce rosso
“Leggendo solo le prime parole di ogni
paragrafo devo capire la maggior parte
di quello che vuoi comunicarmi”
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Importante
Deve avere valore per il nostro pubblico specifico
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I Post
Esistono diversi tipi di post, ma queste sono le macro-categorie

Vendita - Sale
Coltivazione - Nurturing

Sale
Caso Studio1.
Offerta di servizi2.
Referenza/ Recensione3.

Nurturing
Post informativi1.
Traguardi o eventi2.
Valore gratuito al pubblico3.
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che ho trovato nelle loro legal operations

4 Cose ogni CEO di grande azienda dovrebbe fare almeno una volta al mese

3 Cose che devi smettere di fare se vuoi davvero raddoppiare il tuo margine
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Il più grande problema di lavorare con le grandi aziende? Il loro lungo ciclo d’acquisto. Ecco
come dimezzarlo:
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Egregissimo sommo massimo commendatore....
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 Filtri per 
Azienda

Ruolo

Persona
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Metodo gratuito
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“CEO” AND (“Energy” OR “Tech” OR “Energia”) AND (“Milano” OR “Milan”)
Messaggio personalizzato
Conversazione

Usando Sales Navigator
Utilizzo di filtri e keyword
Invio di messaggio di connessione personalizzati
Conversazioni

Strategie di contatto





Come gestire il
primo approccio?



I nostri riferimenti

info@fineadvisors.it

https://www.linkedin.com/in/andrea-dino-di-noia/
https://www.linkedin.com/in/simone-cino-777bb01b9/
https://www.linkedin.com/in/raffaele-dapolito/
mailto:info@fineadvisors.it


Q&A


