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intesi come strumento attraverso il quale “fare” del social.

E “marketing” consiste nell’azione di promozione prodotti e servizi
finalizzata alla vendita.
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““connect ¥

marchi, dei prodotti e dei servizi usando
piattaforme di Social Media quali Facebook,
Twitter, YouTube, LinkedIn, Pinterest etc.
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| Social Media non vanno bene per il B2B ma
solo per il B2C

E’ impossibile o molto difficile misurare i ritorni
per i Social Media

| Social Media sono usati solo dalle giovani
generazioni

| Social Media sono gratuiti o a basso costo




Per ottenere risultati sui canali sociali,
prima ancora che follower e like, che non
sono in grado di garantire nulla, occorrono
delle buone idee.

|dee che sappiano sfruttare le dinamiche
del mezzo sul quale intendiamo metterle
in atto, perché ciascun canale ha le sue
prerogative.




Ol

wave

Premessa.

A differenza del marketing tradizionale,

i social media sfruttano l'interazione con il
cliente, che non e piu spettatore, ma
diventa parte integrante e vero motore del
processo di promozione del prodotto.

www.wavemarketing.it
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Il Marcheting su Feisbuc |lo faccio io!
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Utilizzo dei social n

Il 75% della po
reti sociali co

ella americana*

La parte interessante del rapporto riguarda gli utenti di et
compresa tra i 50 e i 64 anni di eta i quali, in Italia, sono a
all’'uso de‘social networking in ragione del 75% contro il 6§%

ZZi

degli am@@icani*

facebook

*fonte Il Sole 240re/Nielsen
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GLI ITALIANI ONLINE A DICEMBRE 2014

@ D & Nel mese di dicembre 2014 la total digital

audience e rappresentata da 28,9 milioni di

TOTA LLI IT L AUDIENCE MOBILE"
2 ) i utenti collegati almeno una volta nel mese, il
HMQUE e 21T 12.511 17.294 53,6% degli italiani dai 2 anniin su, online in
UNVERSE FEACH - 40,3% 23.2% 30.8% media per 44 ore e 43 minuti.
MMETER TN 0455 01:08 01:35 Nel giorno medio l'audience totale (da PC e
device mobili) e di 21,7 milioni di utenti,
U“ﬁfgﬂﬁﬁﬁfﬁ‘{%; 28.926 26.937 20.092 online per 1 ora e 55 minuti.
NIVERSE REACK
oNTHLY (9 §3,6% 49,9% Ao a Accedono a internet da device mobili 17,3
”E,“TT”;FL‘ 44:43 16:21 42:27 milioni di italiani nel giorno medio (il 39,8%
oble —smarphone o (bt nto delle soviapposz degli individui di 18-74 anni), mentre la
Fonte: Audiweb Database, dati Dicembre 2014 - Audiweb _.-:::-_:-i_:-_ﬂ."r_%t.r' L nesen  fruizione di internet da PC registra 12,5

milioni di utenti (il 23,2% degli italiani dai 2
anniin su).

www.wavemarketing.it -



=
— Wave | numeri di Facebook

milioni milioni - =~ milioni , - milioni
attivi mese mobile mese | "attivigiorno - mobile giorno
5esso Eta
n.d 1%

Danne

Uoimini

10-35

credits: Vincenzo Cosenza vincos.it gennaio 015 source: www tacebook comyfads

www.wavemarketing.it
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Facebook lo usano solo i ragazzin

=15 e_ars . 13‘15 anni: 2,7%

I3 ]IIIIZI\_,-e rs =
25-34 years

“\ 18-24 anni: 20,6%
15-54 years
’ 35-44 anni: 22%
‘ .. 35-44 years

55-64 anni: 6,8%

18-24 years -

::,. socialbakers
-

www.wavemarketing.it



Cambio di prospettiva




Pianificazione







Primo “rischio”: paragonare mele e arance

acebook

gfonare con le stesse logi jgf’conversione
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A
Ricordiamoci che il nostro pubblico:

- E molto ben informato
- E multipiattaforma
- Riceve numerosi messaggi pubblicitari da canali

diversi...
... che ha imparato a schivare molto bene!!!

=

Facebook e il PONTE tra la CONSAPEVOLEZZA iniziale e '
la CONVERSIONE finale
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AWARENESS Il it lIM™  convERSIONI

Facebook (i Social Media) ¢ il

PONTE che permette all’'utente

di indagare e prendere una
decisione d’acquisto

www.wavemarketing.it -
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- Attivo nelle principali piattafome Social

Il NUOVO tip

™ ]

Interessato ad una re!zione durevole e di fiducia con il brand

ole essere ascoltato 24h al giorno
- Da feedback e pretende che |a propria opinione sia presa in

considerazione

i

- Utilizza soprattutto smartphone e altri device mobili

- Vuole essere rispettato e trattat




wave
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Audience —

| 5 passi per trasformare un fan in cliente

T AR R T
g‘ﬁp 11“; rj {'r{

R"“‘--__ __-"""ff
Stimolo —
Conversazione —
Conversione i

—
Fidelizzazione m—)

¢?
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Attraverso questa comunicazione e possibile creare engagement verso
il proprio target e aumentare la visibilita del brand/prodotto/servizio

www.wavemarketing.it -
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Profilazione target

Facebook offre una targetizzazione (per cio che concerne
I"advertising) come nessun altro media, con ben 10 diversi livelli di
profilazione (sesso, eta, geolocalizzazione, interessi, connessioni

ecc)

Ogni attivita pubblicitaria e di pubblicazione e sempre mirata: cio
permette di avere la sicurezza di parlare sempre con il proprio
target (senza sparare nel mucchio)

www.wavemarketing.it -
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| Facebook ADS per il Fun Recruiting

Paolo Abbiati
Modifica profilo

Preferiti

[Z] Motizie

Iﬁ Messaggi 20
E Eventi 16
@] Foto

Pagine

I%] Linkeb

| Notizie delle Pagine 20+
% Pagine che potrebbe .. 20+

¥4 Crea inserzione

ave
§ Venditore Vincente™ 204

\ SuperSummit Ttalia 20+

8= FBStrategy.it 7
[£E] wave's People
Activators Pavia 20+

L]

";‘5 BusinessFinder Lab

[XE] CHITARRISTI D'ITALIA 20+
L&

&

Crea gruppa..,

Giochi 7
Matale Agri Brianza

m Corriere. it Social

{,LJ Attivita dei giochi 20+

Amid pill stretti 204

5

[ rhicami

E_,l Stato @ Aggiungi foto/video

A cosa stai pensandao?

DORDINA ~

Le mighiori frasi di Checco Zalone.
RAGAZZI STATE ATTENTISSIMI! CONTROLLATE QUESTI SEGNI

ASSOLUTAMENTE!!

U U ousa e moss,
O O W munr

/<’/ G434 APFENA VESITITA

mnnmnmmmut)

INPTITE THETETIR

¢
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D TOMENTCA MONERE BOON0
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FOLGIS ROMINTO BCA
W 1 oLk

MATETNA WINUNTO SN0 FER
IL COLED

i zZingari |
incredibile

Commenta

1 1l Blog di Giulio74

Hanno scoperto la funzione di quei gerog

Wi
LUs

A Roberto Caporale piace 1l Blog di Giulio74.

&) Di' che ti piace questa Pagina

ebinar Gratuito

www.wavemarketing.it

Paolo Abbiati Home

E Ogai: 4 eventi

Sponsorizzata %!

f TiBlog di G

& Mi piace

kh':ﬂl'c'.hn

Blog di Giulio74. J

Usi la landing tab per
trovare dienti? Allora sei
nei guai, scopri come
usdirne, fai dic

orale e Stefano

/s

fPreparati al Natalet W

a Antonella Maria Semilia e Rico

BUONG SCONTO 50€ per
l'acquisto di database per
le campagne Email

Marketing. Approfittane!

ardo J

’ Wineverse - vendita vino online ‘

Acquista i vini delle piti
prestigiose cantine
italiane, al miglior prezzo
garantito!

/ino orine ‘

(North Social

NOSITH B¥

SOCIAL

&Y Mipiace - A1

=y oy

hele Mar

N

Create a custom
Facebook page in
minutes. ., without
writing a single line of
code!

zan e Robin Good

J

y \ O\ N\



—= Wave

Engagement “assumere, ingaggiare, attrarre”

Si e sicuri di parlare sempre e solo con il proprio target di
riferimento.

Ogni volta che si comunica qualcosa la si comunica a qualcuno
che e direttamente interessato e che ha espresso il suo
interesse.

Come?

DI AIVIE N N DS ANV EN
www.wavemarketing.it -
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DIRETTAMENTE

Informazioni

Lavoro e istruzione

-

Relazione

# Modifica

Interconsult srl

Nrettore Commerdale + Corsico

Universita degli studi di Pavia

Liceo Scientifico Nicolo® Copernico

1992 * Pavia

Anno di laurea/diploma

| # Modifica

Antonella Valente

Luoghi in cui ha vissuto

1a Asarria
. ?a «. Certosa di Pavia

LiTta atiuale

g_, Voghera

# Aggiungi una dtta

Informazioni di base

Data dinasgta 22 novembre 1973

Sesso Uome

Mi piacdono Donne

5 luglio 2009

Cattolico

Sposato con Antonella Valente

Modifica

Modifica

# Modifica



Registro Attivita ﬁ Mi piace

B3 Tutto )
5 A Paolo piace una foto,

7] Controllo del diario

L I tuol post

R Postin cui ==l tagoato

B post dialiri

(S} Post che hai nascosto

E Faota

|" Mi piace
Pagine & interess| 5 A Paclo piace uno stato,
Post e commenti

F Comment

5l APaclo piace Marina Yachting.

vitd di Elisabetta Sacchi su

5 A Paolo piace I3t
Foursquare,

5 A Paolo piace una foto,

Natale Agri Brianza Photos
1l mio biglietto di natale

ﬁ Maini Gabriele

Mon possiamo pretendere che una persona c ami guando
prebendilamo che guella persona facda quello che vogliamo noi
AMORE E LIBERTA DI DARSI ALL'ALTRO

rina Yachting

Gb Plange Ttaly
it

"Ultima settimana” tutt'altro che rilassante.... (22

??’

Foto del diaric

www.wavemarketing.it
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Ma chi e il “FAN"?

Il FAN ¢ il proprio target di riferimento:

.sc' “Mi p
!

AN qu

ge su

e deirappo
co re

* La gente parla sui Social Network

* Parla del tuo prodotto/servizio/brand

e Lagente... passaparola!

e ci
pita tenzioni










EDGERANK ALGORITHM /-'T g

...ma i contenuti secondo quale criterio appaiono? m

il ™

Circa 3 anni fa Facebook ha reso noto I’EdgeRank, ovvero |'algoritmo che
determina la visibilita di un contenuto all’interno del newsfeed di Facebook.

1L, - AFFINITY SCORE BETWEEN VIEWING USER AND EDGE
CRHREATOR

Le tre variabili che costituiscono questo algoritmo sono l'affinita (affinity), il peso
(weight) e il tempo di decadimento (time decay).

TAGS, EVENT, ETC.)

d: - TIME DECAY FACOR BASED ON HOW LONG AGO THE
EDGE WAS CREATED




Affinita (affinity)
L'affinita misura la relazione esistente fra il lettore e il creatore del contenuto. Piu

stretta e la relazione, piu alto e il punteggio. ot
JitTimuL oy K

Peso (weight)

Post diversi hanno pesi diversi. Piu alto € il peso, piu alto € il punteggio. Nell'ordine, la
scala e la seguente:

1. foto/video

2. Link

3. testo

L'interazione e un altro fattore che agisce sul peso. Per esempio, un post testuale con
parecchi like e commenti ha un peso superiore ad una foto che non riceve

apprezzamenti di alcun tipo.

Tempo di Decadimento (time decay)

Piu il contenuto e vecchio, piu perde valore: il newsfeed tende ad includere contenuti
sempre freschi e aggiornati.

La velocita con cui perde valore dipende anche dal tipo di utente: per esempio, se
accedi a Facebook solo una volta alla settimana, nel tuo newsfeed potrebbero

comparire contenuti vecchi anche di qualche giorno.
ml F = T 1] =l B




EDGERANK ALGORITHM

| | 4 principali “fattori sociali” che influenzano I’EdgeRank

1. Precedenti interazioni con I'autore: piu interagisci con un amico o una pagina,
piu probabilita avrai di vedere quei post.

2. Precendenti interazioni con quella tipologia di post: se interagisci spesso con
certe tipologie di post (testuali, foto, video), avrai piu probabilita di vedere sempre
quelle.

3. Reazioni da utenti che hanno gia visto il post: piu utenti Facebook interagiscono
col post, piu e probabile che tu lo veda.

4. Lamentele o feedback negativi: piu utenti daranno un feedback negativo al
post, meno e probabile che tu lo veda (I'importanza di questo fattore e cresciuta
dalla fine dello scorso anno).

1. - TIME DECAY FACOR BASED ON HOW LONG AGO THE
EDGE WAS CREATED




EDGERANK ALGORITHM
ON FACEBOOK

Tutto questo ci dice che...

! ...il Post Plannig va studiato in modo accurato al fine di far
crescere |I proprlo Edge Rank

(L% - WEIGHT FOR THIS EDGE TYPE (PHOTO, VIDEO, LIKE,
TAGS, EVENT, ETC.)

d: - TIME DECAY FACOR BASED ON HOW LONG AGO THE
EDGE WAS CREATED







Con tutte le informazioni raccolte nella fase precedente, saremo in grado di
definire l'arg
I"attenzi
nostri

Contenuti em
- Contenutiedi

- Promozioni
- Contest
- Con '

Etc



nto venditq, etc etc
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Convers
/ m’ersionf | |

g Y ) =Y
3 b R 7
\ Mgzazio S ol T3

.h ~ . | '?




un FAN in un PROSPECT

to un certo numero di fan «fe
i giusti stimoli di conversazio
le giuste modalita di coinvol

ani un potenziale enorme...
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Cerca persone, luoghi e oggetti

.:g: .Wavem Clicca Qui - | + Ti piace

= Perché utllizzare | Sodial Media nel 20142
» | Social Media: regno indiscusso del B2C?

» Usare i Social Media per trovare nuowi clienti e fidelizzarll
» Aziende B2B e strategia Sodal

* La natura Informale del Social Media Marketing

= Quali canall Sodal fanno al caso tuo?

* Corne curare | tuol contenuti

* Le regole d'oro del Social Media Marketing

seleimit g0l Tom 0
s S:‘qm Mk Sociy

N sy

|
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Diemme: Arredo Ufficio — B2B

periodo di attivita: dal 19.03 - in corso

link landing: http://lead.wmlg.it/diemme-ebook/
conversioni: 97

Piu Udito: Centro Audiometrico

periodo di attivita: dal 30.03 - in corso

link landing: http://lead.wmlg.it/piuudito-ebook/
conversioni: 26

Valentinelli: Lavanderia

(raccolta contatti per servizio di ritiro e consegna a domicilio)
periodo di attivita: da Febbraio — Marzo 2015

link landing: http://wmlg.it/valentinelli/vb/

conversioni: 43

WineTaste: Dispenser professionali— B2B

periodo di attivita: da Febbraio - in corso

link landing: http://lead.wmlg.it/winetaste ebook/
conversioni: 64

Acquaria: Centro sportivo

Facebook: https://www.facebook.com/acquariapavia

Landing: https://www.fb-apps.it/acquaria/abbonamenti/

Lead: 42 lead in un mese per lezione gratuita con abbonamento scontato
(febbraio 2015)
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Si MISURA TUTTO... occorre stabilire
Cosa misurare, Quando e Perche

205 305063 22713+.
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Ma...
... |la CASA E’ IN ORDINE?

1) Il sito internet e ben fruibile da mobile?

2) Il sito internet ha un form di contatto ben in evidenza?

3) C’e un sistema di Analytics per misurare le conversioni?

4) La comunicazione aziendale e coordinata con i Social Media?
5) Tutte le persone in azienda sono al corrente della strategia sui
Social Media?

6) Etc etc etc

...MA QUESTA E’ UN'ALTRA PUNTATA ©
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Ma FACEBOOK...
... @ un SOCIAL MEDIA?
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Facebook si sta sempre piu posizionando non piu come sola
piattaforma di Social Networking, ma come parte integrante, se non
predominante, dell’Internet. Alcuni esempi (fonte Webinfermento.it):

1) Piattaforma di Messenger

Il Social Networking in generale & sempre piu Social Chat: vedi il successo di Wahtsapp,
Skype, Snapchat, Messenger etc...

Facebook ha deciso di dare la possibilita agli sviluppatori di produrre applicazioni che
potranno integrarsi direttamente con Messenger ed essere fruibili dagli oltre 600MI di
persone che usano il servizio.

2) Aziende su Messenger

Facebook intende facilitare sempre piu le conversazioni e le comunicazioni tra aziende e
clienti. Come clienti potremo contattare un’azienda da Messenger dopo che per esempio
abbiamo effettuato un acquisto dal sito e ricevere poi da messenger aggiornamenti circa
la conferma dell’ordine, lo stato di evasione dello stesso e contattarlo per ricevere
informazioni.
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3) Video Player embeddabile all’interno dei siti
Facebook fa la guerra a YouTube e Vimeo. Ora Facebook mette a disposizione il proprio
player video dando una alternativa in piu agli utenti.

4) Nuovo Plugin per i commenti
Novita molto utile lato marketing. Facebook ha annunciato che per i siti che installeranno
il plugin dei commenti sara possibile unificare le conversazioni che avverranno sui singoli
articoli condivisi su Facebook che su quelle all’'interno delle pagine web. Tutti i commenti
saranno quindi visibili su Facebook e fuori da Facebook, permettendo all’admin di gestirli
al meglio sotto un unico flusso di attivita.

5) Possibilita di inviare denaro agli amici tramite Messenger
Un’ alternativa a PayPal?
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Di cosa hai bisogno?

- Un piano STRATEGICO con obiettivi di breve e
medio periodo

- Un copywriter

- Un grafico

- Un programmatore

- Un esperto di ADV e Analytics

- BUONE IDEE ©
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APPLAUSI! ] —
} Wave S.r.l.
oy Via Bice Cremagnani 16 — Vimercate (MB)
/ Tel. 039.5967390
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Referente Commerciale

Valentina Mastini
valentina.mastini@wavemarketing.it

Cell. 339-6190487

www.wavemarketing.it



