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LinkedIn Marketing 

Come usare LinkedIn per generare lead B2B per la vendita di prodotti o servizi.
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Introduzione 
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Generare lead e vendite B2B è decisamente più difficile rispetto alla controparte B2C. 

Ci troviamo, infatti, di fronte a difficoltà che non abbiamo nel mondo della vendita ai consumatori. 

La promozione B2B dev’essere più mirata e colpire con precisione le aziende che possono essere interessate al nostro servizio. 

Non solo: è anche indispensabile entrare in contatto con la persona giusta: in molte aziende medie o grandi, infatti, la divisione dei compiti è tale che, mettersi in contatto con la persona sbagliata all’interno dell’azienda equivale a non contattare nessuno. Il nostro messaggio, classificato come una delle tante offerte promozionali che l’azienda riceve ogni giorno, non sarà mai inoltrato alla persona giusta. 

E’ indispensabile scrivere un messaggio in grado di attirare l’attenzione e inviarlo alla persona giusta, all’interno dell’azienda giusta. 

In questo breve manuale vedremo come redarre un messaggio di vendita in grado di stimolare la curiosità del potenziale cliente e massimizzare le risposte e l’interesse. 

Vedremo poi come pianificare i follow up, come trovare le giuste persone da contattare e, infine, come possiamo automatizzare l’intero processo di generazione dei lead per poterci dedicare alla vendita! 
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L’account LinkedIn 
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Prima di iniziare dobbiamo pensare a “sistemare” il nostro account. 

Siccome quello che faremo è contattare direttamente i nostri potenziali clienti, è fondamentale che la nostra pagina personale sia aggiornata e coerente con la nostra proposta. 

I campi più importanti sono ovviamente la posizione lavorativa e il sommario, ovvero la breve descrizione che comparirà sempre sotto al nostro nome – anche fuori dal nostro profilo! 

Procediamo quindi ad aggiornare il sommario con il nostro titolo lavorativo e l’azienda. Se lavoriamo in una piccola realtà, evitiamo titoli come “Sales Representative”; quando possibile, poniamoci come consulenti e non come venditori, per evitare che una parte dei clienti possa essere prevenuta sul nostro conto. 

E’ fondamentale quindi aggiornare la nostra esperienza lavorativa. La cosa importante è che il nome, il logo e la descrizione della nostra azienda siano completi e chiari. 

Per avere il logo aziendale è indispensabile creare la pagina dell’azienda su LinkedIn, per poi impostare un logo alla pagina – e preferibilmente, anche una descrizione. 

Questa pagina sarà collegata a tutte le persone che lavorano presso l’azienda, quindi risulterà un collegamento utile anche in futuro! 

Per farlo è necessario cliccare, in alto a destra, sull’icona Prodotti per poi selezionare Crea una pagina aziendale. 



Sei un freelancer? Ecco cosa cambia 

Se lavori come freelancer non diventa importante solo il tuo impiego attuale. Chi valuterà il tuo servizio, infatti, potrebbe cercare nello storico delle tue esperienze lavorative alcune conferme sulle tue abilità. 

Cura con particolare attenzione quindi questa sezione, non solo descrivendo te stesso e la tua azienda, ma anche i ruoi che hai svolto in passato come dipendente, evidenziando progetti a cui hai partecipato e obiettivi raggiunti. 

Se hai un profilo da freelancer, è anche molto importante curare la sezione delle competenze: chiedi a amici, colleghi e persone con cui hai lavorato in passato di confermare le tue competenze professionali su LinkedIn, e mantienile aggiornate con nuove tecnologie o nuovi software che le aziende clienti potrebbero cercare. 



(Non) condividere contenuto 

Ciò che viene spesso consigliato per il LinkedIn Marketing è la condivisone di contenuto interessante e inerente al proprio ambito lavorativo. 

Questa attività, sicuramente utile, è anche onerosa, perché ci richiede di produrre articoli o testi quotidianamente. 

Personalmente, il mio consiglio è che, in buona parte dei casi, i benefici non giustifichino l’effort richiesto per questo tipo di attività. 

Quello che andremo a fare è collegarci direttamente con i nostri potenziali clienti e proporci via messaggio privato. Condividere i risultati del nostro lavoro può essere utile e interessante, ma difficilmente questi articoli saranno poi letti dalle persone nel nostro target. 

Il contatto diretto, decisamente più invasivo, ci garantisce uno spazio di attenzione da parte del potenziale cliente che è poco influenzato, quindi, da questa attività.
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Creare il target 
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E’ ora il momento di capire chi è il nostro target. A chi stiamo vendendo? 

Nel 90% dei casi, lo sappiamo già. 


-        Se siamo fornitori di prodotti necessari per il processo produttivo, il target saranno i direttori agli acquisti 

-        Se vendiamo servizi promozionali o pubblicitari, possiamo identificare i manager alla comunicazione o al marketing 

-        Se offriamo servizi tecnici possiamo proporci ad un team leader o operations manager 

-        Se cerchiamo lavoro, targhettiziamo chi si occupa di risorse umane 

In generale, quindi, per qualsiasi tipo di servizi offriamo, dobbiamo definire quale sarà il ruolo della persona all’interno dell’azienda in grado di valutare la nostra proposta. 

Non deve necessariamente essere il ruolo più alto: potremmo pensare facilmente di raggiungere il CEO, che poi ci metterà in contatto con la persona giusta. 


La realtà è che, di ciò che vogliamo fare noi, difficilmente interessa alle altre persone. Quindi, se raggiungiamo con precisione la persona interessata e proponiamo un servizio che le serve per raggiungere i propri obiettivi, va bene. 

Altrimenti, l’efficacia del nostro lavoro di acquisizione clienti sarà molto limitata. 


Ultimo aspetto, non meno importante, è la posizione geografica del nostro cliente. 

In base al servizio che vogliamo proporre, infatti, potremmo non essere in grado di lavorare in tutto il mondo. Ciò che offriamo può avere senso solamente in Italia, o solamente a livello provinciale o comunale. 


Mentre un freelancer che si occupa di web design può lavorare in giro per il mondo, un’azienda di pulizie deve necessariamente trovare clienti in loco! 




Trovare le persone su LinkedIn 

In pratica
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