


 
Come usare LinkedIn per il Personal 

Branding, la propria azienda e assumere 
personale

Benvenuti a:



ALESSANDRO
CANULLI
Digital Marketing Manager

Consulente Men in Web

Linkedin Specialist

Aggiungimi su LinkedIn: 

https://www.linkedin.com/in/alessandro-canulli/

https://www.linkedin.com/in/alessandro-canulli/
https://www.linkedin.com/in/alessandro-canulli/


 

LinkedIn Sales 
Cadence



COS’È

Sequenza pianificata di azioni volte ad entrare in 
contatto con un potenziale cliente.

LinkedIn Sales Cadence



Come strutturare
la Social Sales Cadence

LinkedIn Sales Cadence



Touch Point
Definisci i punti di contatto 
con il potenziale cliente.
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2 Contenuto del 
messaggio
Definiamo il contenuto delle 
nostre azioni di Marketing.



3 Timing

Definisci le tempistiche 

con cui contattare il tuo 

potenziale cliente.



COS’È

Un prodotto/servizio di Front End è quel primo 
prodotto/servizio che un potenziale cliente acquista da 

un’azienda prima di passare all’acquisto successivo.

Può essere considerato come un primo acquisto utile a 
far aumentare la fiducia del Cliente verso l’azienda.

Front End



COS’È

è un contenuto o un incentivo che viene elargito 
gratuitamente in cambio dei dati dell’utente. 

Su LinkedIn viene spesso utilizzato come primo step per 
creare relazioni umane.

Lead Magnet



 Piano editoriale



Il Piano Editoriale è la sintesi di quanto detto fin’ora

● Conosci il tuo pubblico
● Crea la tua Social Cadence
● Fai call to action mirate



Come si crea un
Piano Editoriale?

zzz



Livelli di consapevolezza

I cinque livelli 
Secondo Eugene Schwartz, ogni consumatore si trova in un differente livello di 
consapevolezza rispetto al problema, alla soluzione e al servizio. In particolare 

individua cinque differenti livelli di consapevolezza.

1. Massima consapevolezza - Il consumatore è a conoscenza del suo 

problema, sa che la soluzione è il nostro servizio e vuole acquistarlo.

2. Consapevole del prodotto ma indecisi - Il consumatore è consapevole di 

tutto ma non è pronto ad acquistare.

3. Consapevoli della soluzione - Il consumatore sa che esistono delle 

soluzioni al suo problema, ma non conoscono il nostro servizio.

4. Consapevole del problema - Il consumatore riconosce di avere un 

problema, ma non è a conoscenza dell’esistenza di una soluzione.

5. Inconsapevoli del problema e della soluzione - Il consumatore, pur 

avendo un problema, non è in grado di riconoscerlo.
Non consapevoli

Consapevoli del problema

Consapevoli della
soluzione

Consapevoli del 
prodotto

Fan del
prodotto



Un motivo in più per implementare un 
Piano Editoriale su Linkedin:

Linkedin è amico di Google.

Quando pubblichi articoli di valore su 

Linkedin, inserisci nel testo parole 
chiave inerenti al tuo settore: otterrai 

un’ottima indicizzazione su Google.





L’abilitazione  alle “LinkedIn Live” permette di fare delle dirette 
su LinkedIn, valorizzando così l’attività di lead generation fatta 
in questi mesi.

Si fa presentando domanda a LinkedIn tramite questo link

1. LinkedIn Live

https://www.linkedin.com/help/linkedin/ask/lv-app


La LinkedIn Newsletter ha l’obiettivo di “nutrire” i 
collegamenti attraverso l’invio di una notifica ogni qualvolta 
viene scritto un articolo su LinkedIn. 

Questo, oltre a dar valore alla rete di collegamenti, ci 
permette di capire chi tra il pubblico è maggiormente 
interessato a ciò che facciamo.

2. LinkedIn Newsletter



Su LinkedIn è utile testare diversi tipi di contenuti:

- Post solo testo
- Post test + immagine
- Carousel
- Video (sottotitolati)

3. Post



Content 
Strategy



Content Strategy

22

Obiettivi

- Educare

- Informare

- Connettere

- Promuovere

- Ispirare

- Vendere

- Intrattenere

- Creare engagement
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Piano Marketing / Strategie di Marketing / Content Strategy

TEMATICA DESCRIZIONE SCOPO TIPOLOGIA DI CONTENUTO

Chi siamo e cosa 
facciamo

Metodo, aggiornamenti 
aziendali, clienti, risultati 
raggiunti

Educare Post 

Casi studio Raccontare il lavoro svolto e 
i risultati raggiunti

Informare, vendere Articoli, interviste a clienti

How to Come risolvere un problema 
del target, consigli utili.

Educare, informare Post, video carousel

Spunti di riflessione Spiegare secondo il proprio 
punto di vista aspetti 
fondamentali del proprio 
lavoro, raccontare aneddoti, 
spunti di riflessione 
dall’attività di tutti i giorni

Creare engagement Post

News News di settore con il 
comennto di NOME

Intrattenere, creare engagement. Post
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Piano Marketing / Strategie di Marketing / Piano Editoriale

ARGOMENTI APPROFONDIMENTO TIPOLOGIA DI CONTENUTO ANGOLI D’ATTACCO

Analisi dei competitor - Perché è fondamentale 
svolgerla 

- Quando un’azienda del tuo 
settore può considerarsi tua 
competitor

- Quali aspetti prendere in 
considerazione quando si 
svolge l’analisi

- Come utilizzare l’analisi 
per trovare il proprio 
posizionamento

Video, Articoli, Carousel, 
Interviste al ROMI Manager

- Non riesco a distinguermi dai competitor



25

Piano Marketing / Strategie di Marketing / Piano Editoriale

ARGOMENTI APPROFONDIMENTO TIPOLOGIA DI 
CONTENUTO

ANGOLI D’ATTACCO

Obiettivi AziendalI - Perché è importante avere obiettivi 
aziendali

- Come definire i tuoi obiettivi di marketing

- Che kpi considerarare e come interpretarle

Video, Articoli, 
Carousel

- Fatturare di più

- Acquisire nuovi clienti

- Vendere a prezzi più alti
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Piano Marketing / Strategie di Marketing / Piano Editoriale

ARGOMENTI APPROFONDIMENTO TIPOLOGIA DI 
CONTENUTO

ANGOLI D’ATTACCO

Obiettivi AziendalI - Perché è importante avere obiettivi 
aziendali

- Come definire i tuoi obiettivi di marketing

- Che kpi considerarare e come interpretarle

Video, Articoli, 
Carousel

- Fatturare di più

- Acquisire nuovi clienti

- Vendere a prezzi più alti
 



Grazie a tutti!




