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Agenda

• Introduzione al web marketing

• Il SEO (posizionamento su Google)

• Il SEM (Marketing sui motori di ricerca)

• La Marketing Automation

PAUZA PRANZO

• Quando e come fare E-commerce

• La DEM (direct E-mail marketing)

• I Social Network

• E per finire l’analisi e la strategia prima d’iniziare
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Introduzione al web Marketing

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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La rivoluzione culturale del Web: “from Push to Pull”
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Nuova conoscenza …

… aggiornata in tempo reale
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Persone più potenti al mondo
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Come era l’esperienza d’acquisto
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Come si è trasformata l’esperienza d’acquisto 
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Complessità dei canali
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Contesto di mercato
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Cambiano i media, cambia il business
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Accesso ad Internet reach sui diversi target:

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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88,8% 

reach 12-17 

85,5%

reach18-34 

78,4% 

reach 35-54 

43,7%

reach 55-74

Source: Audiweb, 2014
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Internet è al centro delle nostre vite

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Ricercano sul 

web ogni mese

25 M 

SEARCH VIDEO SOCIAL NETWORKS

MOBILE SHOPPING ON LINE

24 M 24 M

17,2M 11M

Guardano 

video on line
Utilizzano social 

networks

Usano Internet 

da mobile

Comprano 

online

Source: Audiweb, 2013



Nuove forme di promozioni
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Nuovi negozi
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Nuovi negozi
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Nuove opportunità

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

28/11/2014



Necessita d’innovare

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Business che non hanno più senso …

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Necessita di 
cambiare Business 
model rapidamente



Cambiano i media Cambia il Marketing
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I media

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Nel passato per comunicare bastava essere presenti in pochi posti …



I media
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Oggi la gente decide quello che vuole vedere/sentire …



I media
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Il 74% delle persone da valore ai consigli degli amici (Peer recomendation)

Solo il 14% crede nei messaggi della pubblicità

Fonte: Social Media Statistics & facts 2010 by Box Hillstitute 



Il modo di parlare ai clienti è cambiato …
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Da push …

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Direct Mail, Bulk Email, Radio, TV,...



… a pull …

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Search, PPC (pay per click), Blogs



… a engagement e condivisione.
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Social media, Feedback, UGC (user generated content)



I brand venivano definiti qui
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… ora sono definiti qui
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Dal mercato, non più solo dal marketing aziendale!
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il web è il centro di ogni processo di acquisto: B2B o 

B2C non fa più differenza
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Quindi, ci sono anche i 

TUOI Clienti
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Una buona domanda.

Su 1.000 persone

quante sono interessate 

ai miei prodotti?

La domanda è QUANTI?
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Analisi di mercato: su internet è immediato!
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Analisi di mercato: Keywords Planning
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La lunga coda 

= 

Nicchie globali
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La lunga coda
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¨ Il principio di Pareto (il 20% degli attori del sistema genera l’80% delle 

interazioni) non vale più. 

Principio di Pareto
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La lunga coda = Nicchie globali

In Internet vale il principio di Chris Anderson, meglio noto come “teoria della lunga coda”: “la coda 

allungata della curva della Domanda, nel caso di canali distributivi di grande ampiezza  e gamma, 

genera un’accentuarsi della frequenza delle vendite di prodotti marginali.

Più semplice e profittevole raggiungere le nicchie



SEO & SEM (importanza dei motori di ricerca)
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

SEO e SEM strumento per marketing ed Export

• Permettono di raggiungere in modo efficiente nicchie globali

• Senza barriere all’accesso

• Rispetto ai mezzi tradizionali consente di iniziare senza immobilizzazioni, avviamenti e senza 

dover allocare budget elevati.

• In modo finanziariamente sostenibile

• Nella pubblicità tradizionale, o con le fiere, si sostiene l’investimento, si raccolgono i contatti 

prodotti, li si lavora per mesi, e solo alla fine si possono valutare i costi.

• Con la “lead generation” via web è possibile regolare i costi in modo flessibile secondo 

esigenza, e si paga mano a mano che si ricevono i contatti.
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Un cambio di paradigma

• Auto-profilazione: esprimono i loro interessi attraverso le parole chiave che usano

• Il rapporto con i risultati di ricerca è vissuto positivamente perché non è invasivo

• Proposte contestuali alla loro esigenza

Con i motori di ricerca si incontrano gli utenti proprio quando sono loro a volerlo e nel 

momento in cui esprimono i loro interessi
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Ogni processo di acquisto è ESSENZIALMENTE una 

ricerca.

• Sposiamo la filosofia del “motore di ricerca” e approcciamo il potenziale cliente con più ricchezza e 

personalizzazione rispetto alle abitudini di chi fa solo “pubblicità”.

• L’azienda deve diventare in qualche misura un “produttore di contenuti” per poter guidare il proprio 

cliente al confronto ed all’acquisto.

• Rispetto al passato dobbiamo presidiare più mezzi e più canali anche se siamo un operatore di settore 

(o di nicchia).

• E’ necessaria tempestività e professionalità per creare e trattare i LEAD.
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Be 

Your

Own 

Media
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

come funziona Google?

28/11/2014



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

MDR
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Risultati organici

• Generati da un 

algoritmo

• Imparziali e non 

acquistabili

• Premiata 

rilevanza e 

importanza

Risultati 

sponsorizzati (Search 

Engine Marketing)

• Attività di 

advertising a 

pagamento (asta)

• La distribuzione dei 

messaggi è gratuita

• Si paga per l’azione 

del consumatore 

(Click)

• Premiata rilevanza 

dell’annuncio e del 

sito

Ricerche 

correlate
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Visibilità con i motori di ricerca

• La visibilità con i motori di ricerca si divide in due 

grandi categorie :

- A pagamento SEM (Search Engine Marketing)

- Non a pagamento SEO (Search Engine Optimization)
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chi esce per primo?
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Google cambia spesso la propria valutazione
28/11/2014
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

SEO: i macro criteri di ranking

• On-page

• Meta-tag

• Keyword density

• Keyword prominency

• Etc.
http://www.seomoz.org/article/search-ranking-factors

• Off-page

• Link popularity

• Domain authority

• Authorship

• Etc.
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SEO
• Ogni pagina di un sito al proprio Back-end
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TAG Title
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Meta Tag DESCRIPTION
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Meta tag best practice
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Importanza link interni ed esterni
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Importanza link interni ed esterni
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Case study SEO: Rimmellondon.com
28/11/2014

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)



Risultati SEO: Rimmellondon.com
28/11/2014

A Marzo 2013 abbiamo implementato il nuovo sito internazionale Rimmel Italia

Vediamo i risultati di visibilità web per parole chiavi importanti come : 

– Mascara;

– Fondotinta;

– Smalti

– Fondotinta illuminante;

– Rossetto lunga durata;

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)



Mascara – 1° pag, 10° posizione +  immagine
28/11/2014
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Fondotinta – in 2a pagina, 4° risultato 
28/11/2014
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Fondotinta illuminante – 1a pag anche con immagine
28/11/2014
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Visibilità con motori di ricerca
28/11/2014

• Lancio del nuovo sito 

indicizzato ha creato 500 circa 

parole chiave riconosciute dai 

MDR, da Novembre lavoro 

SEO ha portato a 946 le parole 

chiave !!!

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)



Visibilità con motori di ricerca
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Gli accessi da organico rappresentano il 59,91% del totale delle sessioni sul sito.

L’Italia è il secondo paese Rimmel ad avere più parole chiave riconosciute dai motori di ricerca 

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)



Indicizzazione Fior di Loto
28/11/2014

• Cliente storico di 2ThePoint per BTL

• Nuovo sito (non fatto da 2TP) con vari problemi soprattutto male indicizzato

• Implementazione SEO parametri e Copy per 120 prodotti fine del 2013 + training al 

cliente per inserimento nuovi prodotti

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Universal Search
28/11/2014

Google da sempre più importanza alle informazioni locali



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Con cosa ti vuoi posizionare?

• Pagina

•

•
•

•
•

•

• Pagina

• Blog

• Video

• Immagini

• Shopping

• Libri

• cosa altro?
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Bisogna fare questi bene

prima di poter fare questi 

bene
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

SEM: Google AdWords
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SEM: Google AdWords

28/11/2014

• Adwords = pubblicità con parole chiave

• Diverse possibilità con Adwords :

– Search : annuncio quando si ricerca una parola chiave

– Display : annuncio/banner su siti partner

– Remarketing : mostrare annunci a chi ha fatto un azione pre-

definità

– You Tube : search & display 



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Diverse necessità diverse soluzioni AdWords
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Diverse necessità diverse soluzioni AdWords
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Rete Google AdWords - DISPLAY
• Selezione di siti e canali allineati per profilo editoriale

• Selezione di siti e canali allineati per target

• Ricerca, testing ed ottimizzazione in circa 10gg 

• Seguente ottimizzazione BID, Annunci TXT e Banner…

• Selezione di siti e canali allineati per profilo editoriale

• Selezione di siti e canali allineati per target

• Ricerca, testing ed ottimizzazione in circa 10gg 

• Seguente ottimizzazione BID, Annunci TXT e Banner…
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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SEM: Google AdWords

• Sempre con tantissimi dati per migliorare le proprie attività• Sempre con tantissimi dati per migliorare le proprie attività
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Case Study SEM : Millngreen (energia rinnovabile)
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Case Study SEM : Millngreen (energia rinnovabile)

• 3.75 euro per avere un Lead interessato ad investire 3,750 euro …



Marketing Automation
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Marketing Automation

Al centro il contatto (marketing/sales), intorno i canali.

PLATFORM/CHANNEL MARKETING SALES/COMMERCE

Database

External data

Scoring algorithms

CRM

TOP LEADS

SFA
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Da dove iniziare: Customer Lifetime Value

• In marketing, customer lifetime value (CLV), lifetime customer value (LCV), or lifetime value (LTV) and a 

new concept of "customer life cycle management" is the present value of the future cash flows attributed 

to the customer relationship. Use of customer lifetime value as a marketing metric tends to place greater 

emphasis on customer service and long-term customer satisfaction, rather than on maximizing short-

term sales.

• […] Customer lifetime value has intuitive appeal as a marketing concept, because in theory it represents 

exactly how much each customer is worth in monetary terms, and therefore exactly how much a 

marketing department should be willing to spend to acquire each customer. In reality, it is difficult to 

make accurate calculations of customer lifetime value due to the complexity of and uncertainty 

surrounding customer relationships.
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Lead Nurturing

• Arricchimento nel tempo della relazione basato sul 

permission marketing e sulla costruzione di una 

relazione consolidata.

• Con il permission marketing si riesce ad intercettare 

l’utente nel momento in cui la sua propensione 

all’acquisto è maggiore
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Lead Nurturing

Cliente

Lead

Utente registrato

Navigatore

anonimo

Prodotti e servizi.

Corsi online, Report ad alto 

valore aggiunto, Promo, Eventi.

Risorse gratuite, Paper, 

Newsletter, Alert, Sconti.

Informazioni generali, contenuti 

pubblici.
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Un processo a fasi

INBOUND LEAD GENERATION LEAD NURTURING
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Inizia dalla creazione di un funnel
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Esempi di funnel

15

Visite web (naturali / campagne)

Lead web (prove, coupon…)

E-mail marketing proprie liste

Visita Negozio (CRM)

Acquisto => Loyalty

Drop

Direct Marketing 
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Digital Strategy

• Usare l’approccio personalizzato e “data driven” tipico del direct marketing per 

“recuperare” i DROP da ciascuno step

• Utilizzare l’efficienza e i bassi costi / contatto del digital per migliorare tutti i KPI 

del funnel grazie al recupero dei DROP e a procesi automatizzati di A/B testing

• Arricchire i dati di CRM di informazioni sulla reattività degli utenti a diversi 

canali e contenuti per costruire migliori profili clienti (“Persona Marketing”)

• Aumentare SALES, LEAD e ROI a parità di marketing e di budget ADV.
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Acquisto => Loyalty

Drop Re-marketing
(google, criteo, facebook…)

A/B Testing
(optimizely…)

18

Visite web (naturali / campagne)

Lead web (prove, coupon…)

E-mail marketing proprie liste

Visita Negozio (CRM)
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Acquisto => Loyalty

Drop
Real Time Lead Management
(API integration…)

Marketing Automation E-mail
Facebook Custom Audience

19

Visite web (naturali / campagne)

Lead web (prove, coupon…)

E-mail marketing proprie liste

Visita Negozio (CRM)



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Acquisto => Loyalty

Drop
Marketing Automation E-mail
Facebook Custom Audience

Social CRM
(observed profile scoring)

20

Visite web (naturali / campagne)

Lead web (prove, coupon…)

E-mail marketing proprie liste

Visita Negozio (CRM)
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Acquisto => Loyalty

Drop

E-mail nurturing per monitorare
Il processo nella rete?

Integrazione CRM con rete ?

21

Visite web (naturali / campagne)

Lead web (prove, coupon…)

E-mail marketing proprie liste

Visita Negozio (CRM)
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Acquisto => Loyalty Comprerà ancora?

Usare i DATI per compilare
o Migliorare i profili del target

22

Visite web (naturali / campagne)

Lead web (prove, coupon…)

E-mail marketing proprie liste

Visita Negozio (CRM)

Analisi + Targeting + Profiling

28/11/2014



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Principi base di marketing automation
28/11/2014



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Esempio di costruzione di funnel automatico
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Un caso celebre

• Nell’ultima campagna di 

Obama 2012 il marketing 

digitale è stato un vantaggio 

competitivo decisivo
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Strategia Digital

PROCESSO DI CUSTOMER GENERATION 

1. stabilire il proprio modello

2. strutturare la propria offerta (landing)

3. scegliere il veicolo (canali)

4. creare la campagna (esecuzione)
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Esempio di modello
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Progettazione strategia

4 concetti alla base della lead generation:

1. dinamica urgenza / formazione

2. processo di vendita e vita del cliente

3. mercato di sviluppo / di sostituzione

4. asset digitali (contenuti) a disposizione

28/11/2014



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Meno il problema è urgente per il cliente da risolvere, maggiore 

“formazione” è necessaria perché comprenda l’offerta.

Meno il problema è urgente per il cliente da risolvere, maggiore 

“formazione” è necessaria perché comprenda l’offerta.
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Ciclo di vita del cliente

Qual’è il ciclo di vita del cliente dato il tuo specifico range di offerta?
quanti acquisti? che distanza l’uno dall’altro?

Da dove entra il tuo cliente mediamente nella tua offerta?
quale è il primo acquisto? quale il primo bisogno per cui ti cerca?

Da dove entra il tuo cliente “migliore” nella tua offerta?
come si evolve la relazione con il cliente?

Qual’è il ciclo di vita del cliente dato il tuo specifico range di offerta?
quanti acquisti? che distanza l’uno dall’altro?

Da dove entra il tuo cliente mediamente nella tua offerta?
quale è il primo acquisto? quale il primo bisogno per cui ti cerca?

Da dove entra il tuo cliente “migliore” nella tua offerta?
come si evolve la relazione con il cliente?
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Sviluppo / Sostituzione

Per quale motivo un cliente sceglie di cambiare PC, Smartphone, stampante?

Il 90% è c.d. “mercato di sostituzione”.

E un commercialista?

Quante aziende interessanti con cui lavorare non hanno un commercialista?

E tu in che mercato sei?
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Formulazione del modello
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Il sito? Meglio una landing :-)
28/11/2014



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Caso: GlooboVoip
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Step di attività

1. Analisi del prodotto

2. Analisi dei clienti e dei casi d’uso

3. Analisi del funnel di vendita (trial, pay…)

4. Analisi dei risultati per identificare punti critici di intervento

5. Ottimizzazione processo TRIAL SUBSCRIPTION

6. Creazione cluster e-mail marketing per nurturing

7. Predisposizione contenuti messaggi per nurturing
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Email Marketing

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

28/11/2014



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

l’e-mail marketing è morto ?
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Vivo e vegeto…

• 92% degli utenti internet invia e legge email – più 

spesso di quanto visita ogni social network*

• Secondo The Direct Marketing Association e il CMO 

Council, l’email marketing supera ogni altro media in 

termini di ROI**

• Le Email generano il minor costo per ordine e generano 

un ROI almeno doppio rispetto ad ogni altro canale 

digitale**
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Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

… e in evoluzione

• Il mercato dell’email marketing sta vivendo una trasformazione: sempre più 

aziende investono su campagne di newsletter e DEM su liste che editori 

sottopongono ad un continuo aggiornamento. 

• L’elemento che però risulta essere di maggiore attenzione è il crescente 

interesse da parte delle Aziende ad utilizzare l’email su proprie liste, quindi per 

attività finalizzate a stabilire un legame con il brand e non soltanto alla 

promozione di prodotti e servizi.

• La maturazione degli operatori del settore, dei metodi e delle tecnologie oltre 

che delle istituzioni ha portato a l’email marketing ad essere considerata una 

disciplina strategica per la comunicazione delle aziende.
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L’ideale è usarlo come strumento di contatto / CRM
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Privacy

Il termine SPAM deriva da una 

marca di carne in scatola 

americana di basso livello 

(Spicy hAM) 
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In sintesi

• Obbligo di informativa al destinatario

• Necessità di aver ottenuto il consenso espresso del 

destinatario

• Rispetto dei diritti del destinatario

• Obbligo di notifica al Garante, in quei casi previsti 

dall’art. 37 D. Lgs. 196/03

• Rispetto degli obblighi relativi alla sicurezza informatica

28/11/2014



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

Un po’ di gergo

• Opt-in: il destinatario ha espresso esplicitamente il consenso a ricevere le comunicazioni . 

Il destinatario può richiedere la cancellazione dal servizio in ogni momento. Questo 

sistema è conforme alla normativa.

• Opt-out: il destinatario non ha espresso esplicito consenso alla ricezione di 

comunicazioni, ma può richiedere la cancellazione dal servizio in ogni momento. Questo 

sistema non è conforme alla normativa attuamente vigente.

• Double opt-in: il destinatario richiede esplicitamente l’iscrizione al servizio tramite un 

form online, in seguito riceve un’email di conferma (verifica indirizzo e  ulteriore 

conferma). In seguito al suo click sul link presente nell’email viene iscritto al servizio. Il 

destinatario può richiedere la cancellazione dal servizio in ogni momento. Questo sistema 

è conforme alla normativa.
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Consigli per gli acquisti

• Liste acquistate:

• Tempi brevi

• Richiesta consenso esplicito

• Bassa redemption

• Basso ROI (positivo?)

• Proprietà

• Liste affittate:

• Tempi brevi

• Redemption dipende da obiettivo 

• Costo 

• ROI (alto se confrontato con Direct Mailing)

• Azioni successive

• Non proprietà

• Liste costruite:

• Tempi lunghi

• Redemption alta

• Minor costo

• ROI alto

• Azioni successive  legate alla fidelizzazione

• Proprietà
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E-commerce
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Go Global: with Google!
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Customer Insight: uso di internet
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Analizzare una opportunità di mercato con i dati di Google
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Identifica il cliente target 

+ il mercato obiettivo
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Dove sta l’opportunità?
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Cosa vuol dire “fare e-commerce”?

Strategia (brand management, scenari di mercato, business plan del sito, analisi dei competitor, ecc.) 

Web design (grafica, usabilità, immagine coordinata, ecc) 

Contenuti (testi multilingue, foto, video, ecc) 

Tecnologia (scelta del software, sviluppo del codice, integrazione con i sistemi aziendali, data center, ecc.) 

Marketing (pianificazione, gestione, monitoraggio, ecc.) 

Gestione (merchandising, customer care, fatturazione, ecc.) 

Logistica (magazzino, spedizioni, resi, ecc) 

Legale e contabilità (condizioni di vendita,fatturazione, ecc.) 
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E questo, non è e-commerce?
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Valutare strategia B2B2C

• Si tratta di una modalità 

Ibrida in cui si crea un 

catalogo e-commerce 

centralizzato con logiche 

promozionali governate 

dall’azienda, ma la 

distribuzione, vendita e 

logistica vengono affidate 

a operatori distinti.
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Valutare il proprio posizionamento

• Vogliamo evidenziare alcune peculiarità del target medio dell’utente e-commerce italiano, 

e del suo comportamento di acquisto, con particolare relazione con il settore della 

bellezza e della cosmesi

• Il web non è un canale di acquisto per i prodotti “poco familiari” e per  quelli ad alta 

valenza simbolica: per i “prodotti familiari” il web è percepito come un canale più 

probabile di acquisto. Nel caso di prodotti  “poco familiari”, i rispondenti tendono a 

preferire lo shopping tradizionale. 

• Tuttavia anche in questo caso utilizzano il web per la raccolta di informazioni preliminari e 

per comparare diverse marche e prezzi. Anche per l’acquisto di prodotti a forte valenza 

simbolica (ad esempio prodotti di tendenza) il web ricopre principalmente un ruolo 

informativo 
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Valutare il potenziale del mercato 

esempio su mercato Italia

(analisi possibile per ogni mercato) 
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Analizzare le abitudine della clientela target
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Determinare i propri punti di forza e debolezza competitivi
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I Social Network
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I media

28/11/2014

• Il 74% delle persone da valore ai consigli degli amici (Peer 

recomendation)

• Solo il 14% crede nei messaggi della pubblicità

• Fonte: Social Media Statistics & facts 2010 by Box Hillstitute 
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Il complesso mondo dei Social
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Socializzare

28/11/2014

• Oggi, la gente sceglie quello che vuole vedere/sentire

• E’ sempre piu importante ascoltare i clienti e soprattutto instaurare un 

rapporto di fiducia reciproca con loro

si sta trasformando in   

share of market = share of discussion

share of market = share of Voice
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Cosa sono i Social Network

28/11/2014

• Come tutti i grandi cambiamenti, i social media generano spesso un acritico 
atteggiamento pregiudiziale di rifiuto.

• I Social media sono la produzione, il consumo e lo scambio d’informazioni 
digitali tramite iterazioni e piattaforme sociali 
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Un nuovo utente
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Un nuovo utente
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I Social dominanti per paese
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Facebook rappresenta il 91,4% del traffico sui Social media
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L’utilizzo dei Social Media
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Facebook in Italia 
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Facebook non è un sito per … ragazzini …
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Che cos’è Facebook?
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E' l'elenco del telefono del XXI secolo.

E’ importante prestare attenzione a :

• ciò che è pubblico e ciò che è privato

• non dimenticarsi chi c’è tra i nostri amici

• le foto/link che pubblicate

• i post su politica/religione/sfoghi vari

• usare mail e chat per comunicazioni di lavoro.

Se Facebook fosse un’occasione sociale sarebbe

un aperitivo con gli amici
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Ogni Social va usato in modo diverso
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Non tutti i social hanno le stesse regole di

comportamento:

• LinkedIN è un ambiente social esclusivamente

professionale.

• Twitter e G+ non pongono chi parla e chi ascolta

sullo stesso piano e non richiedono l’utilizzo della

reale identità.



Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)

A cosa può servire Facebook per l’azienda ?
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• Gli strumenti di marketing a disposizione delle

aziende su Facebook sono i seguenti:

– l'advertising;

– la pagina aziendale;

– la viralità degli utenti;

– Facebook connect;

– Facebook places;

– Facebook deals.
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Perché le persone diventano “Likers”?
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clienti attivi

Offerte speciali

amici fans

del marchio

Contenuti interessanti o 

divertenti

Servizi/supporto o info su 

prodotti

altro
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La pagina aziendale: informazione sui prodotti
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La pagina aziendale: contenuti interessanti
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La pagina aziendale: entertaining content 
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La pagina aziendale: customer service 
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La pagina aziendale: promozioni
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La pagina aziendale: vendite
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La pubblicità su Facebook
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Approccio Social
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• Prima di iniziare tutto questo chiedetevi:

– Quali sono i nostri obiettivi?

– Chi sono e dove sono il Target di riferimento ?

– Come si integrano queste operazioni con il resto

della  strategia di business e di comunicazione ?

– Che budget ci vuole (tempo/persone) ?

– I risultati vanno nella direzione attesa ?



Analisi & strategia prima di tutto

Il web marketing per la promozione all’estero (2 The Point PSM)
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Analisi

• Un grande vantaggio del web, in rapporto agli altri media, è che fornisce 
tanti dati subito

• Come si può decidere cosa si vuole fare sul web senza conoscere :

• Da chi è composto il mercato digitale

• Chi sono il target di riferimento online

• Che attività fanno i concorrenti

• Il posizionamento e i risultati delle attività dei concorrenti

• Come i motori di ricerca vedono il nostro sito

• Presenza e discussioni sui Social media

• …
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Strategia digitale

• Si possono fare tante cose nel web …

• Fondamentale definire gli obiettivi e poi scegliere i migliore tools che ci 

portano i risultati al minor costo (ROI).

• Sono attività meno complesse di quello che sembrano ma cambiano molto 

in fretta. 

• Importante per le aziende :

� sapere quello che si può fare con il web 

� collaborare con persone che sono più tecniche e sempre aggiornate.
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Step per disegnare una strategia

• Analizzare la situazione (principalmente sul web ma non solo)

• Definire insieme al cliente/agenzia la strategia web :

• Con chi vogliamo comunicare (Target di riferimento)

• Cosa e come gli vogliamo comunicare

• Definire i web tools da utilizzare/implementare

• Implementare i web tools definiti

• un ciclo continuo di :

• analisi dei dati raccolti (vendite/prezzi, risultati delle promozioni, parole 

chiave/annunci efficaci, dati sul traffico, comunicazione, concorrenti …)

• programmazione delle azioni di ottimizzazione

• azione

• misurazione
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GRAZIE DELL’ATTENZIONE


