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Raggiungere i 
decision
maker

Cicli di vendita 
lunghi e 

complessi

Trasformazione 
digitale e nuove 

competenze

I problemi dei venditori B2B oggi
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Qualche numero su cui riflettere

90%
prima 

dell’incontro

Prima che il buyer parli 
con un venditore il 

processo di acquisto è 
già quasi completo

62%
dei buyer cerca 

sul web

I buyer B2B dichiarano 
che una ricerca è tra i 

primi passi del loro 
processo

88%
vuole parlare 

con esperti

I buyer acquistano solo 
quando considerano il 

venditore un consigliere 
esperto.

Fonte: LinkedIn e Hubspot
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Il social selling non è sparare quanti più 
messaggi possibile su LinkedIn!
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Benefici del social selling su LinkedIn

45%
di opportunità 

in più

I venditori che adottano 
il social selling generano 
più opportunità rispetto 

ai canali tradizionali.

39%
risparmiano 

tempo

Chi fa social selling 
riduce il tempo di 

ricerca su account e 
contatti.

87%
ottiene più 

risultati

Chi fa social selling 
conferma che è stato 
efficace per il proprio 

business

Fonte: LinkedIn e Hubspot



Diritti riservati. Vietata la riproduzione e la divulgazione



Diritti riservati. Vietata la riproduzione e la divulgazione

➔ Cos’è il social selling

➔ Il funnel e il social selling

➔ Step preparatorio

➔ Conoscenza

➔ Considerazione

➔ Conversione

➔ Piano d’azione

Parte 1
Il social selling
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➔ I 4 pilastri di Sales Navigator

➔ Ricerche avanzate: guida definitiva ai filtri di Sales Navigator

➔ Persone e aziende: trovare gli insight giusti

➔ Elenchi di persone e aziende: come crearli e gestirli

➔ Gli avvisi in homepage: i segnali per entrare in azione

➔ InMail: best practice per usarle efficacemente

➔ Sales Navigator per il social selling

Parte 2
Sales Navigator


