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•Che cos’è LinkedIn e a che cosa serve?

• Il metodo LinkedIn10C (ottimizzazione)

•Uso strategico e networking



LinkedIn non serve a niente!



Una doverosa distinzione:

SOCIAL MEDIA
e SOCIALNETWORK

Che differenza c’è
Tra social media 
e social network?







A chi serve LinkedIn?

Chi cerca un lavoro

Chi vuole cambiare lavoro

Professionisti

Ufficio del personale

Imprenditori

Venditori

Marketers



15 anni – Oltre 600 milioni di iscritti nel mondo

1 utente su 4 lo usa tutti i giorni

12 milioni in Italia



Quanto tempo ci vuole 
per gestire il profilo?



In 9 minuti si può…
Accettare o richiedere contatti e 
mandare un messaggio di benvenuto

Rispondere ai messaggi

Scrivere un post (o interagire con quelli altrui)

Gestire le reazioni ai post
Interagire con il network



Che cosa fa la gente su LinkedIn?

Link infografica

curiosità

networking

intelligence

ricerca aziende

comunicazioni

intelligence

Ricerca persone

http://www.powerformula.net/wp-content/uploads/2015/06/2015-Power-Formula-for-LinkedIn-Infographic-User-Portrait.png


A proposito di networking

https://lunchintra.net

https://lunchintra.net/


A proposito di networking…

Trovare automaticamente altri membri di LinkedIn che hanno 
anche la funzione abilitata all'interno del tuo intervallo Bluetooth
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IL METODO LINKEDIN10C
1C – Chi sei

2C – Cosa fai

3C – Per Chi

4C – Come

5C – Chiavi di ricerca 

6C – Competenze

7C – Conferme

8C – Case study

9C – Concretezza

10C – Condivisione

MISSION

SEO

POSIZIONAMENTO

AUTOREVOLEZZA

CONTENT MARKETING
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11. L’importanza della foto



Come deve essere la foto del profilo?

• Immagine recente

• Sfondo omogeneo

• Ben vestiti 

• Guardare in camera

• Primo piano (non piano americano, né figura intera)

• No foto troppo scure né troppo «cariche»

• Dimensione 400 per 400 pixel

Come scegliere la foto: http://www.gianluigibonanomi.com/linkedin-
foto-profilo-giusta-intervista-giudicianni-biffi

http://www.gianluigibonanomi.com/linkedin-foto-profilo-giusta-intervista-giudicianni-biffi


Sorridete (fatelo per i neuroni specchio)



La galleria degli orrori: 
www.gianluigibonanomi.com/peggiori-foto-profilo-linkedin

http://www.gianluigibonanomi.com/peggiori-foto-profilo-linkedin


12. Curare l’immagine di copertina

www.linkedin.com/help/linkedin/topics/6042/6059/65328/aggiungere-o-cambiare-la-foto-di-sfondo-del-profilo?lang=it

http://www.linkedin.com/help/linkedin/topics/6042/6059/65328/aggiungere-o-cambiare-la-foto-di-sfondo-del-profilo?lang=it






La raccolta di cover per LinkedIn

https://linkedinbackground.com

https://linkedinbackground.com/
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NO ONE CARES ABOUT YOU
Almost no one even knows you exist

(Seth Godin)













http://www.gianluigibonanomi.com/peggiori-headline/

http://www.gianluigibonanomi.com/peggiori-headline/
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Posizionamento: gli elementi differenzianti





1. La mission: CHI + COSA + PER CHI + COME
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Le parole più inflazionate su LinkedIn

• Specializzato
• Leadership
• Strategico
• Concentrato
• Esperto
• Responsabile
• (Con) Esperienza
• Master
• Appassionato
• Innovativo









Problemi, 
non soluzioni!



SOLUZIONI

PROBLEMA/ESIGENZA



La coda lunga

www.gianluigibonanomi.com/linkedin-cosa-centra-la-coda-lunga/

http://www.gianluigibonanomi.com/linkedin-cosa-centra-la-coda-lunga/


SOCIAL MEDIA MANAGER

ANALISI PUBBLICO/PROSPECT

SOCIAL MEDIA STRATEGY

REDAZIONE CONTENUTI SOCIAL

PIANIFICAZIONE CAMPAGNE ADV ONLINE

MONITORAGGIO RISULTATI / REPORT

SOCIAL MEDIA MONITORING

NEWSLETTER / MAILCHIMP

MISURAZIONE DELLA REACH

GOOGLE ANALYTICS

SOFT SKILL





Esercizio 2: scrivi 3 keyword



Dove piazzare le parole chiave?

Headline
(120 caratteri)

Riepilogo 
(2000 caratteri)

Esperienze lavorative

Skill (max 50)
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«Non si assume qualcuno per le 
sue competenze, lo si assume 
per le sue attitudini. 
Le competenze si possono
sempre insegnare.»

(Herb Kelleher, fondatore di Southwest Airlines) 



www.gianluigibonanomi.com/linkedin-intelligenza-emotiva/

http://www.gianluigibonanomi.com/linkedin-intelligenza-emotiva/




https://adeccogroup.it/conoscenze-abilita-e-attitudini-cosa-cercano-le-aziendehttps://theodawson.net/world-economic-forum-tomorrows-skills

Le skill più richieste

https://adeccogroup.it/conoscenze-abilita-e-attitudini-cosa-cercano-le-aziende
https://theodawson.net/world-economic-forum-tomorrows-skills


Job title Skill

Data Protection Officer Privacy Law, Data Privacy, Privacy Policies, General Data Protection Regulation 

(GDPR), Legal Assistance

Salesforce Consultant Oracle Application Express, Salesforce.com, Salesforce.com Administration, 

Customer Relationship Management (CRM), JavaScript

Big Data Developer Scala, Hadoop, Big Data, Apache Spark, Hive

Artificial Intelligence 

Specialist

Machine Learning, Computer Vision, Artificial Intelligence (AI), Python, Neural 

Networks

BIM Specialist Building Information Modeling (BIM), Revit, Navisworks, Architecture, Architectural 

Design

Lending Officer Due Diligence, NPL, Credit Management, Banking, Credit Analysis

Data Scientist Machine Learning, Python (linguaggio di programmazione), Data Mining, Big Data

Cyber Security Specialist Cybersecurity, Vulnerability Assessment, Information Security, Network Security, 

Penetration Testing

Warehouse Operative Warehouse Operations, Warehouse Management Systems, Forklift Operation, 

Microsoft Word, Inventory Management

Customer Success Specialist Software as a Service (SaaS), Customer Relationship Management (CRM), Pre-

sales, Customer Experience, Salesforce.com
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Le job description di Adecco

https://candidate.adecco.it/candidate/jobank.asp

www.adecco.it/jobook

https://candidate.adecco.it/candidate/jobank.asp
https://www.adecco.it/jobook




Esercizio 3: scrivete 5 hard skill e 5 soft skill



Dove piazzare le skill?
Hard skill

(se ci sono attestati)
Soft skill e hard skill senza attestati



La validazione delle skill



Aggiungere immagini e contenuti multimediali
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Come si chiedono le segnalazioni?

www.linkedin.com/help/linkedin/answer/3958/richiedere-una-segnalazione
5 motivi per i quali dovresti chiederle: www.gianluigibonanomi.com/linkedin-segnalazioni

http://www.linkedin.com/help/linkedin/answer/3958/richiedere-una-segnalazione
http://www.gianluigibonanomi.com/linkedin-segnalazioni
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Esercizio 4: scrivi tre nomi di persone
alle quali chiederai subito una segnalazione
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Come si scrivono i progetti?



Come si creano i progetti?

www.linkedin.com/help/linkedin/suggested/44564/aggiungere-e-modificare-progetti-sul-proprio-profilo

2000
BATTUTE

http://www.linkedin.com/help/linkedin/suggested/44564/aggiungere-e-modificare-progetti-sul-proprio-profilo


Esercizio 5: elenca tre progetti 
da inserire nel profilo LinkedIn



Storytelling

STORY

Fatti e numeri

HISTORY

Sales letter

9. Curare il riepilogo
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Esercizio: scrivete 3 risultati ottenuti







STORYTELLING



Il cerchio magico: partire dal perché!



Perché fai il tuo lavoro?

“Non mi ricordo neanche più da quanto tempo sto 
costruendo questo muro. Il lavoro è monotono. 
Lavoro tutto il giorno sotto un sole cocente. Le 
pietre sono pesanti e sollevarle ogni giorno può 
essere massacrante. Non so nemmeno se vivrò fino 
a vedere questo progetto completato. Ma è un 
lavoro. Mi permette di campare”.



Perché fai il tuo lavoro?

“Amo il mio lavoro. Sto costruendo una cattedrale. 
Certo, non mi ricordo neanche più da quanto 
tempo sto costruendo questo muro e a volte il 
lavoro è monotono. Lavoro tutto il giorno sotto un 
sole cocente. Le pietre sono pesanti e sollevarle 
ogni giorno può essere massacrante. Non so 
nemmeno se vivrò fino a vedere questo progetto 
completato. Ma sto costruendo una cattedrale”.



Lo storytelling Vonnegut's chart of "Man in a hole"



Lo storytelling: tre elementi

Eroe Desiderio Ostacolo



Puntate sull’incipit!



Il racconto circolare



Il riepilogo può essere una sales letter

Quale problema risolvi?  USP
A chi lo risolvi?  Target
Come lo risolvi?  Case study
Con quali risultati?  Case study
Come contattarti?  Call to action



Finding Nemo

www.linkedin.com/in/hirejohnnemo

WHAT I DO: I help Business Coaches, Consultants, Small Business Owners, Sales Executives and others 
leverage LinkedIn to generate more sales leads, add new clients, increase revenue and build their online 
platform.

HOW I DO IT: I provide online training programs, on-site workshops and content aimed at helping you 
discover how to generate more business for yourself using LinkedIn.

RESULTS: "I've generated over $50,000 in new business as a direct result what I learned inside the LinkedIn 
Riches Premium Training." - John Hawkins, Executive Coach & Speaker

[…]

📚FREE TRAINING: Join me online for one of my Free LinkedIn Trainings: http://www.linkedinriches.com/join-
2/

MY BACKGROUND: Author of 7 books, former Associated Press Reporter, Award-Winning PR Director and 
Social Media Consultant, Talk Radio Producer and On-Air Talent, Video Producer and Marketer, Freelance 
Writer, 1-on-1 Business Coach & Consultant.

http://www.linkedin.com/in/hirejohnnemo
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Che cosa condividere?

Da «Fai carriera con LinkedIn» di Ale Agostini (Hoepli)



Suggerimenti di lettura

www.biblioclick.it



Mail: info@gianluigibonanomi.com

Sito: www.gianluigibonanomi.com

ISCRIVITI QUI:

http://bit.ly/videocorsolinkedin

http://bit.ly/videocorsolinkedin

