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per agevolarti, ho preparato questo PowerPoint che include approfondimenti 
utili che potrai consultare con calma successivamente.
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1Fase 1

Presentazione della domanda

2 Fase 2

Esame e valutazione della domanda

3Fase 3

Approvazione o rifiuto della domanda

4 Fase 4

Comunicazione della decisione

5Fase 5

Attivazione del servizio o erogazione del beneficio





https://www.provincia.perugia.it/guida-alla-semplificazione-del-linguaggio-ovvero-sfida-al-burocratese














Il personale può essere riluttante ad 

adottare nuove tecnologie e modalità 

di lavoro.

Oppure il personale le vorrebbe 

adottare ma i vertici sono riluttanti o 

poco interessati









Collaborattive MINDSET
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Mappatura Enti
Comprendere la struttura della PA italiana è il primo passo. Identifica gli enti

e le organizzazioni chiave per il tuo settore di interesse.
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Link Referral Postpickr 

https://www.postpickr.com/start.php?aff=maurofacondo

Nota Importante: Malgrado Postpikr sia consociuto comne una piatatforma che permette di gestire i tuoi social da un’unica app e 
risparmiare il 70% del tempo, da sempre integra una funzione molto utile (simile a feedspot e feedly segnalti p recedentemente) per 
aggergare  e consultare le tue fonti preferite, importa in blocco i migliori contenuti 
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Come si presenta Sales Navigator di LinkedIn



Fase di Ricerca: inseriamo la tipologia di profilo lavorativo che 
ci interessa, supponiamo il «Responsabile Ufficio Gare»



Fase di Ricerca: aggiungiamo la specifica «Ingegneria Civile» 
alla qualifica di «Responsabile Ufficio Gare»



Fase di Ricerca: aggiungiamo il filtro di ricerca per area 
geografica per isolare soltanto i profili che lavorano in «Italia»



Fase di Ricerca: in questo modo i risultati, da 660 diventano 88



Fase di Ricerca: raffiniamo ulteriormente la nostra ricerca, supponiamo che 
ci interessa individuare le figure degli «Uffici Tecnici» e dei «Responsabili 

Uffici Gare» in «Toscana», attinenti al settore dell’« Ingegneria Civile»



Fase di Ricerca: aggiungiamo ai precedenti filtri impostati anche 
«Responsabile Ufficio Tecnico» per comprendere nella nostra ricerca anche 

le figure dei responsabili, non solo gli impiegati dell’ufficio di riferimento, in 
questo modo da 11, i risultati mostrati diventano 20



Fase di Azione: a questo punto, se individuiamo il profilo della persona che 
potrebbe rappresentare un contatto utile, possiamo scegliere di visualizzare il suo 

profilo e trarre le info di nostro interesse, scrivergli, o possiamo inviargli una 
richiesta di collegamento, o salvare il suo contatto per un secondo momento.



Fase di Contatto: se decidiamo di avviare una conversazione con il contatto 
selezionato, avremo la possibilità di utilizzare questa finestra chat senza che 

necessariamente si sia attivata una richiesta di collegamento, questo 
potrebbe essere un modo per mantenere un contatto formale



Fase di Salvataggio: attivando questo pulsante salviamo 
l’intera ricerca, quindi tutti i 20 contatti ottenuti con il criteri 

impostati precedentemente



Fase di Consultazione: in «Ricerche Salvate» vedremo quindi 
tutte le liste che abbiamo salvato, con la specifica dei criteri 

selezionati



Fase di Salvataggio: se ci interessava invece soltanto un 
singolo contatto della lista possiamo salvare solo il nostro 

profilo in una lista dedicata



Fase di Archiviazione: naturalmente potremo denominare la lista come 
meglio riterremo opportuno per poterla facilmente individuare 

successivamente e magari implementarla con altri nominativi similari per 
utilità
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Il ruolo del Brand è di creare 

un legame con i consumatori 

che gli attribuiranno unicità e 

differenziazione dai 

competitor, dandogli il potere 

di creare profitto
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Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

https://business.linkedin.com/sales-solutions/compare-plans 
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RICERCA ENTI & AZIENDE 



LinkedIn Ricerca Avanzata con VERSIONE GRATUITA 

1. Ricerca aziende

Supponiamo di adottare un approccio ABM (Account Based Marketing), partiamo 
cioè dalla ricerca di aziende target, anche conosciute come Target Accounts.

Possiamo ricercare le aziende che riflettono alcuni criteri di targeting come:

• Settore

• area geografica

• dimensione azienda (numero di dipendenti)

Questi filtri sono disponibili anche con l'Account gratuito



LinkedIn Ricerca Avanzata con VERSIONE GRATUITA 

Filtri di base per 
Ricerca Aziende:
• Industry
• Company size
• Location



LinkedIn Ricerca Avanzata con VERSIONE GRATUITA 

Tra i filtri disponibili con l'Account gratuito trovi anche:

• Connections (aziende in cui tu hai almeno un collegamento) 

• Job Listings on LinkedIn (aziende che hanno un annuncio di lavoro attivo su 
LinkedIn)



LinkedIn Ricerca Avanzata con 
VERSIONE A PAGAMENTO (Sales Navigator) 

Usando a LinkedIn Sales Navigator, oltre ai 3 filtri presenti con l'account Gratuito,

hai a disposizione altri filtri; tra questi ti consiglio di guardare:

• Ambiamenti nel Senior Management negli ultimi 3 mesi: queste persone hanno 
bisogno di dare un'impronta nella loro nuova azienda, saranno più propense ad 
ascoltarvi se porterete innovazione in azienda



LinkedIn Ricerca Avanzata con VERSIONE GRATUITA 



LinkedIn Ricerca Avanzata con Sales Navigator

• Fatturato annuale 
(per le aziende italiane non così accurato)

• Crescita complessiva dei dipendenti 
(tiene conto dei nuovi dipendenti iscritti a LinkedIn)



LinkedIn Ricerca Avanzata con Sales Navigator

A questi aggiungiamo:

• Numero dipendenti per reparto

• Tasso di crescita dei dipendenti per reparto
Supponiamo infatti che la nostra azienda venda un’applicazione Software, per esempio un tool di 
marketing automation; 

il nostro Cliente ideale è una azienda con un reparto marketing sufficientemente ricco (almeno 5 
dipendenti) e di voler raggiungere aziende che stanno espandendo il loro ufficio di marketing.



LinkedIn Ricerca Avanzata con Sales Navigator



LinkedIn Ricerca Avanzata con Sales Navigator

In questo caso potremmo fissare:

• Marketing Department con almeno 5 persone

• Tasso di crescita del Reparto Marketing: almeno 10%

In questo ultimo caso potrei voler filtrare quelle aziende la cui tecnologia è 
compatibile o facilmente integrabile, con il mio sistema o la mia piattaforma. 

Potrei allora filtrare anche in base alla tecnologia.



LinkedIn Ricerca 
Avanzata con Sales 
Navigator



RICERCA PERSONE 



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

2. Ricerca Persone

Confrontiamo ora i filtri di ricerca avanzata per Persone disponibili con l'Account 
gratuito e con Sales Navigator.
Collegamenti. Ricerca i tuoi Prospect in base alla distanza relazionale (1º, 2º, 3° 
livello)
• Location. Filtra in base alla location indicata nel profilo dai tuoi Prospect
• Azienda attuale
• Azienda passata



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Primi filtri per Account Gratuito: collegamenti, Location, azienda attuale, azienda 
passata



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Andando avanti ad esaminare i filtri per l’Account 
gratuito troviamo:

• Scuola (Università ma anche Master, Scuole di 
specializzazione)

• Settore industriale

• Lingua del Profilo

• Aperto a



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

• Infine troviamo filtri come:
• Servizi (inseriti nella Pagina dei 

Servizi)
• Keyword come: Nome, Cognome, 

Scuola e Qualifica (Job Title)



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Attenzione: usando la qualifica (Job Title) nel campo di ricerca, 
troverai nei risultati di ricerca persone che in passato hanno ricoperto 
quel ruolo ma che oggi hanno un ruolo differente.



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

3. Filtri di ricerca Leads con LinkedIn Sales Navigator
Oltre a questi filtri Sales Navigator permette di ricercare le persone 
anche grazie
a:
• Seniority (livello di responsabilità): Owner, Senior, Partner, 

Manager etc.
• Job Function (Funzione aziendale): es. Marketing, Operations, 

Finance etc. 
In particolare usando questi 2 ultimi filtri insieme è possibile 
identifcare tutti i decision Maker all'interno di una specifica Funzione 
aziendale.



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Utilizza la combinazione:
Function + Seniority



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Ci sono anche altri filtri, forse meno importanti ma che possono comunque 
aiutarti, come:

• Anni di esperienza lavorativa

• Anni di esperienza nell’azienda attuale

• Anni di esperienza nel ruolo attuale



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Utilizza gli anni di esperienza 
lavorativa 
nella stessa azienda e/o nella 
posizione 
attuale.



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

• Se vuoi contattare una persona che è entrata di recente in azienda (ancora 
fresco dell’esperienza maturata nell’azienda precedente dove ha avuto 
occasione di conoscerti) utilizza questo filtro per scoprire chi tra i tuoi contatti 
in aziende recente potrebbe farti da Advocate nella sua nuova azienda.

• Se vuoi contattare una persona che abbia potuto conquistare reputazione, 
stima e autorevolezza, considera da quanto tempo la persona è in quella 
stessa azienda o da quanto tempo occupa quella specifica posizione.



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Un filtro fondamentale è:
• Job Title (Qualification)

Esiste anche con l’Account gratuito ma in questo caso puoi ricercare Job Title 
codificate e aggiungere Job Title suggeriti, come accade per il Campaign Manager.
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Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Usa il filtro Job title in combinazione con Azienda attuale e/o passata

Ci sono altri filtri disponibili su Linkedin Sales Navigator che uso raramente come:
• da quanto tempo le persone sono iscritte su LinkedIn

Mentre più utile è il filtro che mostra coloro che appartengono ai gruppi a cui anche tu 
sei iscritto. 

Ti permette di contattare Prospect all’interno dello stesso gruppo, senza dover prima 
inviare una richiesta di collegamento oppure una InMail.



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Usa questo filtro per ricercare 
Prospect 
all’interno di un Gruppo specifico.



Ricerca Persone: Account gratuito Vs Sales Navigator 

Usa questo filtro per richiedere “Introduzioni a caldo” a un tuo collegamento con cui hai grande familiarità

Molto più utile è anche il filtro che ti permette di visualizzare i collegamenti di un tuo collegamento (deve aver impostato 
il proprio Account come Open).



FILTRI DINAMICI



Filtri dinamici con Sales Navigator (Highlights)

Una volta che hai eseguito una Ricerca con LinkedIn Sales. Navigator, appaiono nel menu a sinistra 
ulteriori opzioni di Profilazione. In precedenza questi filtri dinamici erano chiamati Sales Spotlight e 
apparivano in alto, in una tab orizzontale.

Ora appaiono sotto la voce Highlights nel menu di sinistra:

1.persone che hanno cambiato lavoro negli ultimi 90 giorni
2.persone che sono collegati ad un collega del team commerciale
3.persone citate nelle News negli ultimi 30 giorni
4.persone che hanno pubblicato su LinkedIn negli ultimi 30 giorni
5.persone che condividono esperienze con te (Gruppi, stessa scuola, stessa azienda in passato, stessa 
città, collegamenti in comune)
6.persone che seguono la tua Pagina LinkedIn aziendale



Filtri dinamici con Sales Navigator (Highlights)

Usa i filtri dinamici per 
avvicinare i tuoi 
Prospect con un 
messaggio 
contestualizzato e 
personalizzato



Filtri dinamici con Sales Navigator (Highlights)
Come usare i filtri dinamici:

• Leggi i post di chi ha pubblicato un post, commentalo e reagisci prima di inviare 
una richiesta di collegamento

• Complimentati con chi ha cambiato lavoro o è stato citato nelle Notizie
• Chiedi a un tuo collega di presentarti un suo collegamento, per te rilevante
• Ricerca la persona nei gruppi che hai in comune e contattalo dal Gruppo
• Personalizza il tuo invito in base ai fattori di comunanza (compagni
• Dai priorità a chi ha cambiato di recente lavoro e chi ha pubblicato post (indice 

di attività su LinkedIn)



Filtri dinamici con Sales Navigator (Highlights)

Filtro per parole chiave
• persone che hanno postato 

specifiche parole chiave

Ricerca persone che hanno pubblicato post usando keyword specifiche

Questo filtro sarebbe 
veramente utile, 
purtroppo a mio avviso 
funziona a corrente 
alternata. 
Nell’esempio qui sopra 
appaiono solo 14 risultati 
associati alla parola chiave 
“content marketing”.



Altri vantaggi associati a Sales Navigator

• possibilità di salvare ricerche e vedere gli aggiornamenti

• possibilità di fare più ricerche senza incorrere al limite commerciale mensile presente con 
Account gratuito

• possibilità di associare Alert alle ricerche

• possibilità di creare elenchi di Account e Lead e di esportarli su Sistemi esterni (Saleforce e 
Microsoft Dynamics)



Sales Navigator Recap

Usando LinkedIn Sales Navigator:

1. Identifichi il profilo del tuo «Cliente» ideale

2. Ingaggi - Entri in contatto con i tuoi 

Potenziali clienti

3. Ti connetti

4. Costruisci e rafforzi la relazione

5. Converti, fissi un appuntamento



Attiva la versione gratuita di LinkedIn Sales Navigator
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Differenze tra le varie versioni



Altre differenze tra le versioni 



3-4 ottobre 2024, Siena
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