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#1. PREMESSA

L'analisi dello scenario mediatico ci ha mostrato il ruolo centrale
che hanno avuto i canadli social nella vita delle persone in un anno
decisamente anomalo e quali possono essere le opportunita do
cogliere per le aziende.

La pandemia globale ci ha messo davanti ad un social reset
ovvero la necessita pensare alle piattaforme digitaliin modo
NUOVO, in linea con i cambiamenti a sui stiamo assistendo.

| brand devono prendere sempre piu consapevolezza
dell'importanza di essere presenti sui canali digitali con un’identitd
definita, capace di saper interpretare il cambiamento.
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#2. LE PROFESSIONI DIGITALI

La realta professionale afttuale € articolata e complessa: i nuovi

media hanno reso necessario un adeguamento delle competenze
e della formazione.

Modello di gestione in funzione alle risorse (economiche, umane,
di tempo):

e Tuttoin casa (in-house)

e Tutto fuori (outsourcing)
e Mista
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#2. LE PROFESSIONI DIGITALI

Alcune figure professionali per la gestione dei social media (Social
Media Agency)

Community manager Figura professionale il cui compito e far
crescere la reputazione di un #brand in rete coinvolgendo la
comunita attraverso il dialogo.

Social media manager Figura professionale che gestisce i profili
social, pianifica le attivita da svolgere e coordina lo svolgimento
del lavoro.

Social media analyst Figura professionale che si occupa di tenere
sotto controllo le performance generali delle piattaforme social e
di fornire #report al team.
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#2. LE PROFESSIONI DIGITALI

Alcune figure professionali per la comunicazione sul Web (Web
Agency)

SEO Search Engine Optimizer Figura professionale che si occupa di
procurare visibilita online a un progetto, un #prodotto o un
#sitoweb.

SEO copywriter Figura professionale che si occupa di scrivere in
modo persuasivo per il #web, esperta nel creare testi
#Googlefriendly.

Francesca Arienzo_Digital e Social Media Marketing @unimc



#2.1 TOOL DI MANAGEMENT

Esistono strumenti professionali per gestire progetti in
collaborazione con alire persone.
BASECAMP &b A Home " Pings O Hey! @©Activity Q Find @

o* Adminland
Jump to a team or project...

Press &+J to quickly jump to a project or team from anywhere.

37signals
¢ My Assignments
. '(l;he H.Q . . s My Bookmarks
rganization-wide
. announcements and stuff e My Schedule
everyone needs to know. o My Drafts
N * My Recent Activity
4 ;
20eVGH v —
+ New Teams
Customer Support The Chicago Office The Small Council
The best support team in the * % %k Keeping the leadership team in
world. the loop.

IGE eveH 876

+ New Projects
Recruiting and Hiring The Leto Laptop Website Redesign
Looking for the best! Laptop product launch.
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#3. SOCIAL MEDIA PLAN

Perché abbiamo bisogno di un piano strategico di comunicazione
per i social media?

e Come bussola per I'azienda per costruire una presenza
coerente e produttiva in rete

e Per accendere l'idea creativa di cui abbiamo bisogno
e Per creare campagne di social advertising (e Google ads)

e Perscegliere le piattaforme social da usare e pianificare in
modo efficace

e Pertenere traccia dei risultati ottenuti

e Perlavorare in modo professionale

Francesca Arienzo_Digital e Social Media Marketing @unimc



#3. SOCIAL MEDIA PLAN

Social Media Plan e lo strumento fondamentale per la gestione
delle attivita sui social media. E una bussola che guida I’azienda,
o il consulente Social Mediqa, nel percorso verso una coerente e
produttiva presenza in rete e passa per 3 fasi:

Y Azioni [ Analisi §

§, Strategia

Framework
Misurazione
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#3. SOCIAL MEDIA STRATEGY

Il flusso di lavoro del social media management comprende
diverse afttivita:

Analisi

Strategia

Pianificazione editoriale
Sviluppo creativita
Pubblicazione contenuti
Community management
Analisi insight

Ottimizzazione e manutenzione
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#3.1 LA FASE DI ANALISI

Il punto di partenza del lavoro € un’'attenta analisi sotto vari aspetti:

e Lo scenario/il contesto diriferimento/trend di sviluppo (Istituti di
ricerca, fonti autorevoli);

e |l brand (se c'e o si parte dalla costruzione del brand);
 Immagine coordinata (logo, payoff, font, colori, ecc...);

e |lsito (se c'e) e comunicazione pregressa (offline e online);
e |l posizionamento sui motori di ricerca;

e La concorrenza e individuazione di un benchmark;

e |l target di comunicazione/audience e clienti (buyer
persona/customer avatar);

e Lareputazione online e la soddisfazione del cliente: Social media
listening;

e Individuazione degli opinion leader: influencer, brand
ambassador, fan affezionati.
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#3.1 BUYER PERSONAS

| criteri per stabilire un target sono:
- Socio demogrdfici: etd, sesso, condizione, mestiere

- Caratteristiche di consumo: tfendenza alla proprieta o all’ affitto,
tipo di consumi (familiari, individuaili...)

- Psicogradfici: interessi, stili di vita, valori, tempo libero, decisore/non
decisore d’'acquisto

I consumatore € molto cambiato negli ultimi anni. Diventa sempre
piU un prosumer (produttore/consumatore di informazione e
CONoOscenza), sempre piu consapevole e meno efichettabile e
definibile per (grandi) categorie.
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#3.1 BUYER PERSONAS

| social devono essere prima di tutto un luogo di ascolto e relazione
con i clienti ecco perché € necessario un approfondimento su
questo aspefttfo.

Nel digitale piu che ad un target di massa dobbiamo pensare in
termini di segmenti di audience ovvero gruppi identificabili e
raggiungibili.

Oggi, come dice Cosenza in Marketing Aumentato, il consumatore
e «aumentaton ovvero grazie alle nuove tecnologie digitali e direte,
e piu consapevole e accorfo nelle sue decisioni di acquisto e nella
scelta delle aziende alle quali accordare fiducia.
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#3.1 BUYER PERSONAS

Le personas sono rappresentazioni del cliente-tipo create sulla base
diricerche di mercato, interviste ai clienti, survey online e focus

group.

Alcuni spunti da cui frarre fonti per creare buyer personas:

Google (Google Trends https://trends.google.com/trends , web
analytics)

Facebook Insights/gruppi

Quora: social network che nasce con |I'obiettivo di condividere
conoscenze

Forum
Questionari online (Toll consigliati; Google form e Typeform)
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#3.1 BUYER PERSONAS

Per creare delle buyer personas efficaci € necessario calarci nel
contesto in cui ci troviomo aftfualmente.

Dovremmo porci le seguenti domande:

e Come e cambiato lo stfile di vita delle nostre audience?
Come e possibile comunicare con questo pubblico?

e Cosa frovano interessante le persone in questo momentoe
Su quali aspetti emozionali € possibile far leva?

Ad esempio le persone atfualmente sono piu sensibili che in passato
sulle fematiche della salute e dell’igiene.
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#3.1 BUYER PERSONAS

Tool per creare buyer personas:
e www.hubspot.com/make-my-persona
o hitps://www.exelab.com/blog/esempi-personas-tool

OBIETTIVI E VALORI CUSTOMER AVATAR |

: , SFIDE E PAURE
e
OBIETTIVI N['ME 4 SFIDE
ETA: y
VALORI GENERE PAURE
STATO CIVILE:
NUMERO ED ETA FIGLI:
LOCALITA:
IL:IUB;J[TI D’INFORMAZIONE OCCUPAZIONE Eglgﬁ;ls[sluttllum;lnllllﬂ
MAGAZINE TITOLO LAVORATIVO OBIEZIONI
BLOG E SITI STIPENDIO ANNUO
CONFERENZE
ALTRO ALTRO
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#3.1 BUYER PERSONAS

OBIETTIVI EVALORI s Stafanc Prancipe SFIDE E PROBLEMI
Oikettivi Eti 40 Shde
Stelsno voole_ Le shde di Stefano sonoe
» Auneritaer [attivits dell ageera Sesany U » Soadare d busness dells s apenria
» Aumentare be capacit dal o 1eam = Trovare, formare ¢ trattonens | miglior taent del marketing
& A novare be sue Campagne mareting Spate clylle: Socaatn & Aqirmentane be soe cormgetense di sutienation
Valorl Numero / Eth del bambink 2 (£04 610 arni) Probiemi
Stefann Berw I puniy deball & Stediino tono
= Alla orescita professionale » Paury di perdere guata di mercato in favore del competitor
» A dare vikore s el Clenit » P Che La sl apenoia restd indfatro s erercslo
» Scalare il luo bursiness
PUNTI DI RIFERIMENTO Chmifenss W circondo di peraone OBIEZIONI E RUOLO
e et elingen b o o
; POSSIBILI OBIETION]
Likwi: "Pemiar lordi e wihoc” [, Kahaeenan / “Penss
i arvic chidg 1 abesan” Magnbean 1l O puaprarkars Dugitad Marketimg ® La formarions & sdegiata por | wned| ststent o | ol servizl che
voglio offrire m i Cleeriti ®
Rivistar WA C o Aumentsie & capacit del s beam
{ Fost Profetalone MO » Per quarito iempo ko ed il mio team warann iIndnponibli durante L
lormagions "
Blog/Sai webe Addge | Digilay / Sacial Freth
Redditn anmo: € 150,000
Conferenger  Content Marketing Work / SX5W RUOLO NEL PROCESSG DI ACQUISTO
Livelio di struzione: Lavsoa
Guru: day Baer [ Joe Pullzxl / Christophes Penn . Soufnn & Codul Ol prende b decisone ot h | cond o digitsl
murrtiosg pee Roreere § wen Unam F oW ubeind agpiornaty Mon u preociups
Ao Trascorm del bermpo i Linkedin n concs Ahtre: gl prezo v w3 che La formassone gl consentins dl ofione e/ manteners un
ol Ladentl & conbent) prolesssonalrrann wALAgg v e gt
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#3.1 TOOL DI ANALISI

Per approfondimenti piu specifici degli Analytics di piattaforma
ci sono strumenti professionali di analisi competitiva quasi tutti
freemium ovvero di base gratuiti e con funzioni aggiuntive a
pagamento che occorre tenere in considerazione.

Insights o Account pubblicitario: Malagrida 23842595287330581 w £
Controlla | nsultati delle prestazioni e altro ancora.

Pubblico (O B vediil report sul pubblico
Follower di Instagram (0)

"Mi piace” sulla Pagina Facebook ()

-+ Risultati
& Pubblico

&, Benchmark Eta e genere @ Etad e genere @

Contenuto 200 208,

& Panoramica I I l l I

EH Contenuti 18-.. 25-.. 35-. 45-. 55-.. B5+ 18-.. 25-.. 35-.. 45-. 55-.. 65+

B Conne B Uomini B Conne B Uomini
\ideo 75% 92,55 15,5% 84,5%
Q. Benchmark
+1 Raggiungi persone nuove
[0 Pubblico Pill persone mettano “Mi piace" alla tua Pagina, pil: facile & per gli altri scoprire il tuo brand.
Imvita le persone che hanno aggiunto una reazione al tuoi post di Facebook a mettere "Mi piace”

alla tua Pagina. Scopri di pid
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#3.1 TOOL DI ANALISI

SOCIALBAKERS offre analisi e stafistiche molto dettagliate nella
versione pro

E socialbakers

Soluzioni - piattaforma - Prezzi Risorse - Azienda -~ Carriere

&3

Ricerca e pianificazione

Lascia che l'intelligenza artificiale
scopra chi sono i tuei personaggi
di marketing, quali contenuti

digeriscono e dove investire i tuoi

soldi per i miglion risultati

|I3

Gestione dei social media

Gestisci facilmeante & con
successo tuite le tue atfivith sui
social media da tutti gli account

in un'unica piattaforma

Q

Strategia dei contenuti

Dalla scoperta e ispirazione al
manitoraggio e all'esecuzione,
ottieni tutti gli strumenti necessan
per eseguire una macchina dei

contenuti di successo

e

Misurazione e reportistica

Accedi 3 un'attribuzione chiara e
diretta dei tuoi sforzi e semplifica

tutti i tuoi rapport

O <

-

Ascolio e intelligenza Influencer Marketing

Scopri le tendenze critiche per Allinea lMintero processo. Dalla

comprendere il tuo pubblico, i scoperta al monitoraggio fino al
concomenti e llintero mercato reporting, accedi 8 un unico
posto per tutte le tue esigenze di

influencer marketing

Servizio Clienti

Gestisci facimente tutte le tus
esperienze cliente omnicanale da

um wnico posto
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#3.1 TOOL DI ANALISI

m socialbakers Soluzioni - piattaforma - Prezzi Risorse Azienda - Cariera 4] Accesso
Eg Q MOTIZIE E APPROFONDIMENTI STRUMENTI GRATUITI
Ricerca e pignificazione Siralegi: = o
Blog Rapporto sul guadrante delle prestazioni di Facebook
Laspia che l'inteligenzs arfificiale Dafla seoj
scopra chi sono | wol personaggi manitorag . nenrecan
di arieting, qusli contarut e Studi Rapporio sul guadrante delle presiazioni di Instagram
digeriscono e dove investire | tuoi pET 25egu
sofdi per i miglion risultati contenufi Successo del cliente Calcolatrice annunci Facebook

Formazione in linea Strumento di mappatura delle persone
. P
Strumento di ricerca degli influencer

Comunicati stampa

Gestione dei social media Misurazi

Gestizoi facilmente e con Accadia Tutti gli strumenti gratuiti
successo tuite e tue attivitd sui diraita del

social media da tutti gl sccount furtti i tuok STATISTICHE

i un'unica piatiaforma

Statistiche di Facebook

L. ' Stafistiche Twitter
: I ‘ Statistiche YouTube
T Benchmark della piattaforma di settore
Rapporti sui social media regionali
= ﬂ 4 Panoramica delie statisiiche
hﬁps;{fmm.sncialhakﬂrs;mrﬁ!rsour'cs | — @\ ]
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#3.1 TOOL DI ANALISI E SENTIMENT

BLOGMETER ¢ solo a pagamento ottimo sia per I'analisi delle
meftriche digitali che come tool di sentiment. Consente di fornire le

engagement map

https://www.youtube.com/watchev=zVLTP7qg3f70&feature=emb logo

Blogmeter Suite:'Social Listening, Social Analytics, Social
Influencer e Web Repltation integrati

Digital Repglitatiop.esS&cialAnalytics:la solizione definitiva @ la Blogmeter Suite

RICHIEDI DEMO @

bl@gmegﬁ[

Blogmeter & il pioniere italiano nel monitoraggio dei social media
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#3.1 SOCIAL MEDIA LISTENING

| brand di aziende medio grandi investono in afttivita di Social Media
Listening ovvero una pratica di ascolto per interpretare la presenza
di un brand in rete e la soddisfazione del cliente.
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#3.1 SOCIAL MEDIA LISTENING

La Social Media Listening parte da due tipi di analisi:

- Analisi quantitativa che rileva il volume delle conversazioni
riguardanti una certa azienda, un personaggio pubblico, un
servizio in base a un periodo e puo essere dinamica o
competitiva.

- Analisi qualitativa studia invece la qualita del messaggio
individuandone il sentiment positivo, negativo, neutro). Sono ufili
anche contatti diretti con i clienti (interviste, sondaggi, ecc)
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#3.1 TOOL DI SENTIMENT

Ci sono una serie di tool di senfiment che € necessario considerare
nella cassetta degli attrezzi.

SYNTHESIO per analizzare le conversazioni attorno ad un brand,
oftimo anche per I'identificazione degli influencer.

Reach Share of Voice

Toplcs Share of Vpice B Reverse Topics Share of Violce

i

‘ 5 Promine Lusgus & 3% O cralusa LI
o 1 Fustan imnemesi i

1 ) Aeveha A1 A9%

.......
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#3.1 TOOL DI SENTIMENT

CRIMSON HEXAGON per approfondire la conoscenza dell’audience
e per tenere tfraccia delle emozioni umane: rabbia, paura, disgusto,
gioiq, sorpresa e tristezza.

Emotion #metoo 10/1/2017 to 10/7/2017

r -
SaITTETEN Eswnin beiyas. .

L]
L
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EwTEpaTn
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

L'elemento chiave della strategia sono gli obiettivi della
comunicazione.

Per riuscire ad essere efficaci e preferibile individuare un solo
obiettivo di comunicazione altrimenti stilare una lista di priorita.
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

Gli obiettivi di comunicazione piu comuni della presenza sui social
SONO:

Stimolo della domanda primaria

Aumentare la brand awareness

Migliorare I'immagine di marca

e Lanciare un nuovo prodotto o servizio
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

Gli obiettivi delle social ads sono:

Qual & il tuo obiettivo di marketing? assistenza: sceita deilobiettivo

Asta Copertura e frequenza
Notorieta Considerazione Conversione
Notorieta del brand Traffico Conversioni
Copertura . Interazione Vendita dei prodotti del catalogo

Installazioni dell'app —m Traffico nel punto vendita

Visualizzazioni del video

T Generazione di contatti

Messaggi

Francesca Arienzo_Digital e Social Media Marketing @unimc




#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

Gli obiettivi delle social ads sono:

* Notorieta: in questa fase le persone non conoscono |I'azienda,
I'obiettivo € fare brand awareness sul pubblico target.

e Considerazione: in questa fase le persone hanno gid senftito
parlare del marchio. Queste campagne permettono di generare
interazione con i clienti aumentando la loro considerazione nei
confronti del brand.

e Conversione: qui si spinge la vendita. Le persone conoscono gid |l
brand e hanno interagito in passato con la sua comunicazione.
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

Secondo un acronimo facile da ricordare gli obiettivi dovranno
essere SMART (G.T. Doran):

e Specific: chiari e mirati;
e Measureable: quantificabili;
o Attaindable: realisticamente raggiungibili;

e Relevant: pertinenti con i mezzi el
pubblico;

e Time-bound:in tempi stabiliti.
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

Definiti gli obiettivi, va tenuto conto/studiato il posizionamento per
I'’azienda, ovvero come vuole essere percepita dalle persone.

Le domande da porsi sono:
e Qual e il carattere di marca?
e Qual e il suo territorio di comunicazione?

e Esiste per molti o per una nicchia di mercato?
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

Il posizionamento sul mercato, una volta definito, non deve essere
modificato, franne che per specifiche esigenze di mercato.

La scelta del posizionamento implica la definizione di un tone of
voice ovvero di uno stile e di personalita (razionale, emozionale,
amicale, formale...).

Rientrano in questa fase l'individuazione di linee guida di contenuto:
principi di scrittura, parole chiave, argomenti e hashtag da utilizzare.

La presenza deve comunque essere riconoscibile, flessibile e
stimolare il confronto.
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

La scelta dei canali di comunicazione su cui veicolare una

campagna social va presa nell’ambito della strategia di
comunicazione.

Occorre scegliere i mezzi in funzione di.
e Target
Prodofto
Messaggio

PAID EARNED OWNED

e Budget 9
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

Nelle loro strategie media le aziende oggi devono tener conto di
tutti i canali a disposizione, differenziando la comunicazione e
tenendo conto del ciclo di vita dei consumatori (customer journey).

AT HOME

\

Above The Line

w T

Pl

Bolow The bue
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#3.2 LA FASE DI STRATEGIA

Quali piattaforme social aprire? Facebook? Twitter? Linkedin?
Instagram? YouTube? TikTok?

Le domande da porsi sono:

e |l social network € coerente con la nostra strategia di
comunicazionee¢

e La nostra audience e presente sul social network?
e | nostri competitor sono sul social networke

o Abbiamo le risorse giuste (di tempo, economiche e umane)?
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#3.3 LA FASE TATTICA

L'ultima fase € quella operativa aftraverso la quale vanno definite
e realizzate le tattiche per portare I'azienda a dialogare con i suoi
pubblici di riferimento. Nelle diverse attivitd vanno considerati
alcuni aspetti importanti:

e Pianificazione editoriale: creare un calendario delle attivita

e Sviluppo creativita/Pubblicazione contenuti/Community
management: sfruttare al meglio le piattaforme, sapere come si
comunica, seguire le dinamiche del «umarketing funnely,
sviluppare una call-to-action, generare engagement

e Analisiinsight/ ottimizzazione e manutenzione: ROl e social
media report

Francesca Arienzo_Digital e Social Media Marketing @unimc



#3.3 CALENDARIO EDITORIALE

Comunicare spesso? Non piu di fre al giorno ma non meno di tfre @
settimana (dipende dal brand). Creare un calendario editoriale
aivta a variare i contenuti da pubblicare (Toll: Google Calendar)

[ Calendario editoriale mese: SETTEMBRE 2014

CONDIVISIONE ANTICIPAZIONE

PRODOTTO DI PUNTA PROMOZIONE EVENTO ADV CONTENUTT CONTENUTT VARIE
trattamento viso cambio immagine
#GOJILIFE copertina

diofreque i
duta omagg
ttembre

Make up Artist

trucco correttivo: Make
up Artist a disposizione

articolo tendenze Nail Art
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#3.3 CALENDARIO EDITORIALE

2 Dicembre

D=liz fiollstura nasce 2 nostrs lana cotia,
materiale pregisto resistentz g di gran
clasze per giacche invernali da uomo.

#leordizs #Fmenoutfit #cappott #g
Enevicollecto i
=fashion Fms W
#Zputfitinspiration #manitalianstyle
Swnitwesrdesigner

2 Dicembre

UN SALUTO
A UN GRANDE
VISIONARIO

VIRGIN ABLOH

Uno stilists completa e brillante. Un
salute a3l vero artista Vingil Abloh

2leordies #menoutfit Svirgiabloh
&fashion #sulists #stiistadimods
sfashionstyle #fashiondesigner

3 Dicembre - & Dicembre -

FPantalone in velluto color perls e giaccs
urban in lana cotts e cappella in lana,
un look i=ale nelle giornate pil fredde

#Jeordiss Smencutht #gicche Sacket
#FW22 #madsinitaly #fashion
#Fmensweardsily #Fashonman
Foutfitinspiration #manialianstyis
mRniteandEsgneEr
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#3.3 LA FASE TATTICA

Pubblicare gli stessi contenuti sulle diverse piattaforme di proprietd
non aggiunge nulla, ripete e annoia gli utenti, fa aumentare |l
lavoro di conftrollo e gestione.

E necessario conoscere le peculiaritd delle piattaforme, saperle
sfruttare in modo professionale e creativo, cercando di
aggiungere di volta in volta narrazioni differenti (comunicazione

tfransmediale).

Francesca Arienzo_Digital e Social Media Marketing @unimc




#3.3 LA FASE TATTICA: ATTENZIONE

Il galateo dei Social Media sono i principi di buon comportamento
sui social che si possono riassumere in alcuni punti:

Qualita piu che quantita

- Dimenticare chi ci guarda

- Diventare uno «stalkern - Partecipare, testare.
- Fare spam - Comunicazione naturale e
- Diventare un troll* umana (non formale)

- Cancellare i post degli utenti Favorire un'armata di
- Pubbilicita nel luvogo sbagliato ambasciatori.

* in gergo un troll € un individuo che interagisce con la comunita tramite messaggi
provocatori, irritanti, fuori tema allo scopo di disturbare.
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#3.3 LA FASE TATTICA

/& PARO,_E . Le parole sono un ponte
Scelgo le parole per comprendere,
%ﬂw——' farmi capire, avvicinarmi agli altri.

IMPORTANT!
(cit)

<=>

LESS IS MORE.
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#3.3 LESS IS MORE

© Inter IKEA Systems B.V. 2012

Unpack.
Change Bulb.
Repeat in 20 years.

Too many people eatl on the streets

| Fr posatsgng g
| aibEgne Inloemaiian
| e bakarag o ap
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#3.3 LESS IS MORE

(hon servono parole)

mamuma@
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#3.3 LESS IS MORE

(hon servono parole)
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#3.3 LESS IS MORE

(hon servono immagini)

"OH BABY!"
"OH! BABY"
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#3.3 LESS IS MORE

(hon servono immagini)

Effetto ritardante. — Si;ugttlm
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#3.3 LA FASE TATTICA: IL MAIUSCOLO E
GRAMMATICA

Se scrivete in maiuscolo state urlando: usatelo solo se strettamente
necessario.

Cercate di evitare gli errori di scrittura, le abbreviazioni,
I’eccessiva punteggiatura.

Elite Estetica
LR

Pubblicato da Aldina Genangeli @ - 15 novembre aliz ore 2116 - D

Importante 11 1 Visto che il Dpem entra in vigore dal 15/11/2020
volevo assicurani che * PRENDERS]I CURA DELLA PROPRIA PERSONA
RIENTRA TRA LE NECESSITA, ED E GIUSTO CHE OGNUNO 51 AFFIDI AL
PROPRIO PROFESSIONISTA....

PER CU POTETE RAGGIUNGERCI ANCHE DAl PAESI LIMITROF,
COMPILANDO IL MCDULO DI AUTOCERTIFICAZIONE, SPECIFICANDO
IL TRATTAMENTO DA ESEGUIRE, IL NOME DEL CENTRO, E L'ORA
DELL'APPUNTAMENTO"

g1 ricorda di disdire se =i hanno sintomi influenzali €&

di venire solo su appun... Altro..,
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#3.3 LA FASE TATTICA: LE EMOJI

Usate emoji coerenti con la voce e il posizionamento del vostro
brand.

Aggiungete le emoji anche per favorire la leggibilita in didascalie
piu lunghe (es. come punti elenco).

Non esageratene con |'uso: troppo emoji rischiano di dare
un'immagine poco professionale ed efficace.
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#3.3 IL FUNNEL

Con «marketing funnely si definisce il sistema utilizzato per descrivere
il processo che avviene dalla visita di un potenziale cliente alla
vendita. E' il uviaggion del consumatore, dalla conoscenza di un
brand/prodotto/servizio all’acquisto.

La figura a forma d’'imbuto fa capire

visivamente la naturale restrizione A

dai visitatori iniziali agli acquirenti WARENESS
finali e, quindi, che solo una parte di

quei visitatori diventeranno clienti INTEREST
effettivi giungendo alla meta, intesa \ -
come atto d'acquisto. | DESIRE |

ACTION

Sono quattro i momenti cardine:
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#3.3 IL FUNNEL

Tipologie di obiettivi e relative domande

Awareness: far conoscere la marca, il prodotto o il servizio ai
visitatori. Come faccio conoscere il prodotto?

Interest: presentare gli aspetti distintivi del prodotto o servizio, creare
interazioni. Come comunico le caratteristiche del prodotto?¢

Desire: oftenere una conversione in termini di contatto. Come
convinco |'utente a compiere il passo finale?

Action: finalizzazione del risultato, la vendita. Come posso ottenere
la vendita? Come posso fidelizzare il clientee Come lo converto in
ambassadore
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#3.3 IL FUNNEL

Il funnel € un concetto teorico perché nella realta le persone sono
libere di saltare da una fase all’altra in modo disordinato e impulsivo.

Ecco che si tende a preferire il percorso circolare. Lo scopo sarebbe
quello di mantenere il volano in rotazione al fine di migliorare
relazioni ed esperienze con i clienti.

@
}{J
L
@
(%)

Customers

nage credit: Hu bS5t
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#3.3 LA CALL TO ACTION

La call fo action esorta I'utente, in maniera diretta ed efficace, a
compiere una determinata azione come acquistare un
prodotto/servizio, diventare fan di una paginag, invitare I'utente a
partecipare ad un argomento, ecc.

Un'efficace call-to-action e
predisposta in modo tale da attirare
I'attenzione dell’utente, coinvolgerlo _
e fargli compiere una precisa azione ' CALL TO AcTion
e, in questo modo, si mette in moto il o
processo di conversione. v l
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#3.3 LA FASE TATTICA

Creare engagement significa creare legami forti, fare Community.
Non dipende dal numero di fan o follower che un brand riesce ad
avere.

Occorre creare contenuti di valore rilevanti e coinvolgenti: fedeltq,
passaparola, autorevolezza del brand.

L’engagement misura il successo del messaggio condiviso con il
pubblico che non dipende dal numero delle persone raggiunte, ma
dalla qualita, quindi dal livello di coinvolgimento di ogni singolo
utente a interagire con i singoli contenuti.

Meglio pochi fan buoni (coinvolti) che tanti € non interessati al
brand.
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#3.3 LA FASE TATTICA

Alcuni esempi di tipi di engagement (interazioni):

e Mi piace alla pagina o follow

e Like oreazione

e Commento o condivisione

e Richieste di informazioni

e Partecipazione ad un sondaggio

e Post e foto caricate dai fan spontaneamente
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#3.3 LA FASE TATTICA

Come si fa ad aumentare il coinvolgimento?

Principalmente con i contenuti non sempre autoreferenziali. Il vero
soggetto non e il brand ma i fan, i clienti. | contenuti devono essere
interessanti, utili per il pubblico. Comunicare per I'arricchimento
dell’utente.

Effetto macchia: mostra anche i difetti (Amazon mette in evidenza i
commenti + utili no i migliori)

Francesca Arienzo_Digital e Social Media Marketing @unimc




#3.3 LA FASE TATTICA

* Foto, video e link strettamente connessi al messaggio, sono |l
contenuto con il piu alto tasso di engagement. Attenzione ai
messaggi lunghi che possono essere poco coinvolgenti.

e Scegliere i giorni giusti e gli orari di pubblicazione. Non esiste
una formula magica o universale valida per tutte le fan page.
Prova, analizza, riprova e rianalizza.
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#3.3 LA FASE TATTICA

e Valorizzare i fan, occorre farli sentire unici € importanti: eventi
esclusivi, codici sconto, contenuti solo per i fan, pubblicazione
di fotografie, premiare il piu attivo del mese.

e Interazioni: divertimento, ascolto, risoluzione di problemi,
stimolare I'inventiva, attirare |I'attenzione, raccontare storie,
chiedere aiuto, fare domande. Questo significa anche essere
semplici, informali, simpatici, empatici, originali e perché no:
mettici la faccia, umanizza I'azienda, mostra il backstage!
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#3.3 LA FASE TATTICA

 Crea contest/challenge

e Crearitudli: es frase del lunedi...

Usa citazioni di personaggi famosi

Usa frasi da completare

ni sera §

Tenere sempre sotto controllo gli effetti

delle attivita svolte gcon Lanima in pace. =8

. 5
7 i TSR
- - =
#

(P. Coelho)
0 TR
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#3.3 TOOL DI GESTIONE

Esistono anche degli strumenti professionali che permettono la
gestione di piu piattaforme contemporaneamente da un unico
pannello di controllo e di monitorare le menzioni al fine di rispondere
tempestivamente e gestire il lavoro.

| piu noti sono HOOTSUITE e BUFFER.

Inserisci social network x F _
- - m— —
) Analytics =

Inserisc vt

Monthly Referrals Aggregated Referrals
:

x

[

Face N E |

a 4
ﬁ Gool i - ootsulte - hitp:/ht.ly/lASAd
m Link o gk M A Me G dLo s sl o

B rree I im0 Pom

B4 four
@ Wor Total Referral Breakdown Monthly Eamnings
() mixi o

w0

%

E

x

T n N L_/“J

w :mo :mu 2010 20\0 :uw 2010
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#3.3 TOOL DI GESTIONE

Meta Business Suite € una piattaforma dove si puo gestire in un
unico posto tutte le attivita delle pagine aziendali su Facebook,

Messenger e Instagram.

Strumento di pianificazione
Pianifica il tuo calendaric di marketing creando, programmando e gestendo i tuoi contenuti.

Settimana  Mese < Cagi > maggio 2023
mar 9 mer 10 io 11 ven
| Reazioni (39) i
| B e
Invita le persone 2
che hanno

| aggiunto una
reazione ai tuoi

| post della
settimana scorsaa |

| sequire la tuz
Pagina.

B 10:45

Send invites

-
= Cres inserzione Crea -

Tipo di contenuts: Tutti = Condiviso con: Tutti =

Momenti Bozze

Momenti

B8 10:00

Nessun momento in
programma
Mon sono presentl momenti
in programma nei prossimi 75
giorni, | promemoria dei
mamenti in programma
saranno visualizzati qui.
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#3.3 TOOL DI GESTIONE

Meta Business Suite

InserZI.O!“ : g : e = ) ) Parla conun professionista marketing
Cres, gestisci @ monitora le prestazioni delle tue inserzioni su Facebock & Instagram in un unico lucgo.

& Riepilogo delle inserzioni

o @

Tuttelei ioni iepi i ioni s =
1 TutteJo okt zion Riepilogo delle inserzioni o BT Ultimi 60 giomi: & mar 2023 - 6 mag 2023 w2
JEQRDIE'S ADV ha speso € 255,68 per 3 inserzioni negli ulimi 60 giomi.
Copertura @ Interazione con il post @ Clic sul link @ "Mi piace” sulla Pagina @

75313& 87.4% 6153’? 100% 22087 3296%

Y F ! PN =

Altro... Altro... Altro... Altro...

Inserzioni recenti Consigli

Attiva + 25 apr = Creata da Francescs Arienzo e Visualizza nsultati @

e @ o & q

Operazione completata

Cttimo lavoro! Torna presta par nuavi o

Contenuto mulfimediale di Insiagram promosso personalizzati.

Contenuto
& multimediale di a7 20
Instagram BTk Sussa
' promosso

(O]

Francesca Arienzo_Digital e Social Media Marketing @unimc



#3.3 TOOL DI GESTIONE

Meta Business Suite

m lnserm_orn E L ; o _ : ) Parla canun professionista marketing
Crea, gestisci @ monitora le prestazioni delle tue inserzioni su Facebook e Instagram in un unico luogo.

. Riepilogo delle inserzioni

Q, cerca Filtra A Cancella B Ultimo anno: 8 mag 2022 -7 mag 2023 ¥
0 =l Tutte le inserzioni

Inserzioni @ Copertura Obiettivo Importo speso

3

Contenuto multimediale di instagram

promosso
— 28apr« Creata da Francesc...
Contenuto Atti 51.051 905 ?2’?1 € o Sl T
ﬂ iva e Sl Spesa di 10.00£ 3 Visualizza risuftati
multimediale di e - giorna
Instagram
promosso

Contenute multimediale di instagram
promaossa

19 apr » Creatz da Francesc...

2o o ® o

Contenuto Completata 16.893 69.93¢ Visualizza risultati
e multimediale di Coperturs ink Spesa di 5.00 £af giomo
Instagram
promosso
Contenuto multimediale di instagram
promosso
17 apr » Creatz da Francesc.
e 29.841 785 oA i
“ LRl Completata Eapeitum Chea ok Spesa di 10,00 £ Visualizza risultati
multimediale di HESGIEES iRl giormo
{§} Instagram =

©)
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#3.3 TOOL DI GESTIONE

Meta Business Suite

Visualizza risultati Madifica inserzione we W

Prestazioni & Valutazione dell'inserzione
Importo speso in 10 giomi: 92,71 €

Ti soddisfa questa inserzione?

: ; L] L]
Clic sul link Copertura 51.051 No G
H Li ]
9 0 5 ':‘.Zom per Clic sul €010
ink

Dettagli

Attivita @ Stato
Attiva .
Interazioni con il post

1 | 050 N Opietiuo

Clic sul link
I C05 Bkt aiHalieks
Reazioni ai post 10,00 €

54 ™ ir=$=
Salvataggi del post 10 giorni
15

v  MNostra tutto
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#3.3 TOOL DI GESTIONE

Meta Business Suite

Visualizza risultati Medifica inserzione »
Questa inserzione ha raggiunto 51.051 persone del tuo pubblico, Tt "
Persone Posizionamenti Lueghi

Visita il profilo Instagram

Modifica inserzione
10%6 .
1317 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Metodo di pagamento

el Visa - 0485 Maodifica
Dettagli sul pubblico ~
Luogo La tua prossima fattura arrivera in base al
Italia primo evento tra questi:
£t * Halspeso 150,00 € del tuc budget
25-65+ » [l giorno & giugno 2023
~ Soopri di piil
Genere
Uomini
Criteri-di corrispondenza Importo speso
Interessi: Expensive Taste, Luxury, Shopping online,
Abbigliamento, Beni di lusso o Abbigliamento maschile
Importo totale £9271 =
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#3.3 IL ROI

Internet e il piu misurabile dei media anche se mancano metriche
condivise sulla misurazione.

Il Return on Investment, meglio conosciuto con I'acronimo ROI, €
solo una formula per il calcolo della profittabilita del capitale

ROI= utile _ X 00

capitale mvestito

- E una metrica finanziario;

- Riferita ad una specifica attivitg;

- Non condizionata dal media specifico;
- Legata a obiettivi di business.
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#3.3 IL ROI

Jeffrey Hayzlett, responsabile social di Kodak, ama dire che ['unico
ROI di cui preoccuparsi € il Return on Ignorance ovvero il costo per
un'azienda che decide diignorare i social.

| Social Media sono I'estensione logica di quello che abbiamo fatto
per secoli, come cercare i nostri simili, aggregarci in comunita
secondo interessi, chiedere referenze, frovare lavoro, raccogliere
scaftti, immagini e sopratfutto condividere.
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#3.3 SOCIAL MEDIA REPORT

Documento che mette in evidenza le performance di una o piu
pagine social. Non sono Insight di piattaforma o almeno non solo. |
dati grezzi per avere valore devono essere argomentati e
contestualizzati (es. scenario, stagionalita, investimenti).

Le caratteristiche che deve avere un Report:

o Utile a chilo legge

* Portare all’azione: il digitale permette una continua ottimizzazione
dei risultati, un costante miglioramento

 Deve prendere in riferimento degli indicatori chiave di
performance KPI| (Key Performance Indicators) es.
engagement/fan, impression/frequenza

 Fare sempre un confronto con la concorrenza e/o avere un
benchmark di riferimento.
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