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Cos’è il Social Media Marketing

La parola “social” implica una comunicazione tra due parti

Il termine “media” è semplicemente la piattaforma o il metodo Il termine “media” è semplicemente la piattaforma o il metodo 
intesi come strumento attraverso il quale “fare” del social. 

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



Per riassumere, il Social Media Marketing è 
il processo di promozione delle persone, dei 
marchi, dei prodotti e dei servizi usando marchi, dei prodotti e dei servizi usando 
piattaforme di Social Media quali Facebook, 
Twitter, YouTube, LinkedIn, Pinterest etc.



- I Social Media non vanno bene per il B2B ma 
solo per il B2C

- E’ impossibile o molto difficile misurare i ritorni 

4 MITI DA SFATARE

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

- I Social Media sono usati solo dalle giovani 

generazioni

- I 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. delle buone idee. 
Idee che sappiano sfruttare le dinamiche 
del mezzo sul quale intendiamo metterle 
in atto, perché ciascun canale ha le sue 
prerogative.



Premessa.

A differenza del marketing tradizionale, 
i social media sfruttano l’interazione con ili social media sfruttano l’interazione con il
cliente, che non è più spettatore, ma 
diventa parte integrante e vero motore del 
processo di promozione del prodotto.





Il Marcheting su Feisbùc lo faccio io!



Partiamo dalle fine:

I DUBBI ESISTENZIALII DUBBI ESISTENZIALI



Ma si usa Facebook?
Utilizzo dei social network: Italia batte USA 75 a 72*

Il 75% della popolazione italiana connessa fa uso delle 
reti sociali contro il 72% di quella americana*

La parte interessante del rapporto riguarda gli utenti di età 
compresa tra i 50 e i 64 anni di età i quali, in Italia, sono avvezzi 
all’uso del social networking in ragione del 75% contro il 60%

degli americani*

*fonte Il Sole 24Ore/Nielsen



Nel mese di dicembre 2014 la total digital

audience è rappresentata da 28,9 milioni di 

utenti collegati almeno una volta nel mese, il 
53,6% degli italiani dai 2 anni in su, online in 
media per 44 ore e 43 minuti.

Nel giorno medio l’audience totale (da PC e 

I NUMERI DEL WEB

Nel giorno medio l’audience totale (da PC e 
device mobili) è di 21,7 milioni di utenti, 
online per 1 ora e 55 minuti.

Accedono a internet da device mobili 17,3 

milioni di italiani nel giorno medio (il 39,8% 
degli individui di 18-74 anni), mentre la 
fruizione di internet da PC registra 12,5 
milioni di utenti (il 23,2% degli italiani dai 2 
anni in su).



I numeri di Facebook



Facebook lo usano solo i ragazzini!

13-15 anni: 2,7%
16-17 anni: 4,6%
18-24 anni: 20,6%18-24 anni: 20,6%
25-34 anni: 24,2%
35-44 anni: 22%
45-54 anni: 15,4%
55-64 anni: 6,8%
65-100 anni: 3,7%



Cambio di prospettiva



Se “si va” su Facebook… lo si fa in modo strategico!

Analisi Esigenze Definizione Obiettivi

PianificazioneMisurazione



Come possiamo 
vendere attraverso vendere attraverso 

Facebook?



Primo “rischio”: paragonare mele e arance

Considerare il canale Facebook come un qualsiasi altro

canale e ragionare con le stesse logiche di conversione



Secondo “rischio”: non capire il contesto

Gli utenti sono su Facebook per parlare di se stessi giorno per giorno, 
discutere, condividere foto … e non per ricevere offerte da aziende.

NON SONO IN MODALITA’ DI ACQUISTO



Terzo “rischio”: desumere quindi che Facebook non 
funzioni per promuovere i propri prodotti/servizi

In realtà occorre capire il reale valore che ha FacebookIn realtà occorre capire il reale valore che ha Facebook

Facebook è un canale di raccomandazione, non è un 
canale di conversione diretta…o si? ☺☺☺☺





Quindi Facebook non è utile per VENDERE?

NO! Occorre CAPIRE che il suo RUOLO in un processo
di vendita è DIVERSO!



Ricordiamoci che il nostro pubblico:

- È molto ben informato

- È multipiattaforma

- Riceve numerosi messaggi pubblicitari da canali 
diversi… 

… che ha imparato a schivare molto bene!!!

Facebook è il PONTE tra la CONSAPEVOLEZZA iniziale e 
la CONVERSIONE finale



AWARENESS CONVERSIONI

Facebook (i Social Media) è il 
PONTE che permette all’utente 

di indagare e prendere una 
decisione d’acquisto



COSA è cambiato nel cliente “Social”?

Il NUOVO tipo di CLIENTE è:

- Attivo nelle principali piattafome Social

- Interessato ad una relazione durevole e di fiducia con il brand

- Vuole essere ascoltato 24h al giorno

- Dà feedback e pretende che la propria opinione sia presa in 
considerazione

- Utilizza soprattutto smartphone e altri device mobili

- Vuole essere rispettato e trattato in modo trasparente



I 5 passi per trasformare un fan in cliente

Audience

Stimolo

Conversazione

Conversione

Fidelizzazione



Audience

Stimolo

Conversazione

Conversione

Fidelizzazione



Attraverso questa comunicazione è possibile creare engagement verso 
il proprio target  e aumentare la visibilità del brand/prodotto/servizio



Facebook offre una targetizzazione (per ciò che concerne 
l’advertising) come nessun altro media, con ben 10 diversi livelli di 

profilazione (sesso, età, geolocalizzazione, interessi, connessioni 

Profilazione target 

profilazione (sesso, età, geolocalizzazione, interessi, connessioni 
ecc)

Ogni attività pubblicitaria e di pubblicazione è sempre mirata: ciò 
permette di avere la sicurezza di parlare sempre con il proprio 

target (senza sparare nel mucchio)



I Facebook ADS per il Fun Recruiting



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

Ogni volta che si comunica qualcosa la si comunica a qualcuno 

Engagement “assumere, ingaggiare, attrarre”

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

interesse. 

Come? 

DIRETTAMENTE INDIRETTAMENTE



DIRETTAMENTE



INDIRETTAMENTE





Audience

StimoloStimolo

Conversazione

Conversione

Fidelizzazione



Il FAN è il proprio target di riferimento: colui che che atterra sulla pagina aziendale e ci 

fornisce il suo “Mi piace”. Va conquistato, coccolato, riempito di attenzioni

L’attività di FAN Recruiting è la base di partenza per qualsiasi attività sui Social Media

Ma chi è il “FAN”?

Perché?
• Perché i FAN sono qualificati• Perché i FAN sono qualificati

• Perché la gente va su Facebook per 
instaurare dei rapporti, per 
comunicare

• La gente parla sui Social Network
• Parla del tuo prodotto/servizio/brand

• La gente… passaparola!



Li si conquista, li si coccola e li si riempie di attenzioni 

attraverso contenuti validi e qualificati 

che gli diano valore aggiunto. 

Come fare a prendersi cura dei propri FAN?

che gli diano valore aggiunto. 

Per questo diventa fondamentale lo 
studio di un piano editoriale di medio 

periodo. 



• Carpire le esigenze del 
target

• Stendere un piano 

editoriale

• Invogliare i FAN a parlare 

dell’aziende, del prodotto/ 

Come?

dell’aziende, del prodotto/ 
servizio

• Interfacciarsi

quotidianamente con i 
propri fun

• Tenere sempre a mente 
che la gente… passaparola!



…ma i contenuti secondo quale criterio appaiono?

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

Le tre variabili che costituiscono questo algoritmo sono l’affinità (affinity), il peso

(weight) e il tempo di decadimento (time decay).



Affinità (affinity)

L’affinità misura la relazione esistente fra il lettore e il creatore del contenuto. Più 
stretta è la relazione, più alto è il punteggio.

Peso (weight)

Post diversi hanno pesi diversi. Più alto è il peso, più alto è il punteggio. Nell’ordine, la 
scala è la seguente:
1. foto/video
2. Link
3. testo
L’interazione è un altro fattore che agisce sul peso. Per esempio, un post testuale con L’interazione è 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)

Più il contenuto è vecchio, più perde valore: il newsfeed tende ad includere contenuti 

sempre freschi e aggiornati.
La velocità 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.



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

1. Precedenti interazioni con l’autore: più interagisci con un amico o una pagina, 
più probabilità 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 più probabilità di vedere sempre 
quelle.quelle.

3. Reazioni da utenti che hanno già visto il post: più utenti Facebook interagiscono 
col post, più è probabile che tu lo veda.

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



Tutto questo ci dice che…

…il Post Plannig va studiato in modo accurato al fine di far …il Post Plannig va studiato in modo accurato al fine di far 

crescere il proprio Edge Rank



Audience

Stimolo

ConversazioneConversazione

Conversione

Fidelizzazione



Con tutte le informazioni raccolte nella fase precedente, saremo in grado di 
definire l’argomento di conversazione più appropriato al fine di attirare 
l’attenzione delle persone potenzialmente interessate al nostro marchio e ai 
nostri prodotti/servizi.

COME CREARE CONVERSAZIONI?

- Post Planning- Post Planning
- Contenuti «corporate»
- Contenuti emozionali
- Contenuti di prodotto
- Promozioni
- Contest
- Concorsi
- Etc etc etc



QUINDI? COME TRASFORMO IL FAN IN CLIENTE?

Facebook non è un canale diretto di vendita…
Facebook è un ottimo canale di «agevolazione» alla vendita, è un ottimo canale 
di lead generation…
… la vendita avviene al di fuori del Social Network

Una buona strategia di Social Media Marketing deve contribuire a trasferire il 
valore generato verso l’esterno: il sito internet, il punto vendita, etc etc



Audience

Stimolo

ConversazioneConversazione

Conversione

Fidelizzazione



Convertire un FAN in un PROSPECT

Una volta che:
- Abbiamo acquisito un certo numero di fan «fedeli»

- Abbiamo trovato i giusti stimoli di conversazione

- Abbiamo trovato le giuste modalità di coinvolgimento

… abbiamo per le mani un potenziale enorme…

…ora occorre CONVERTIRE!!!



Qualche ESEMPIO





Creo un Data Base di Creo un Data Base di 
Prospect











Diemme: Arredo Ufficio – B2B
periodo di attività: dal 19.03 - in corso
link landing: http://lead.wmlg.it/diemme-ebook/
conversioni: 97

Più Udito: Centro Audiometrico 
periodo di attività: 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 attività: da Febbraio – Marzo 2015periodo di attività: da Febbraio – Marzo 2015
link landing: http://wmlg.it/valentinelli/vb/
conversioni: 43

WineTaste: Dispenser professionali – B2B
periodo di attività: 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)



Si MISURA TUTTO… occorre stabilire 
Cosa misurare, Quando e Perchè



Ma…

… la CASA E’ IN ORDINE?

1) Il sito internet è ben fruibile da mobile?
2) Il sito internet ha un form di contatto ben in evidenza?
3) C’è un sistema di Analytics per misurare le conversioni?3) C’è un sistema di Analytics per misurare le conversioni?
4) La comunicazione aziendale è 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 ☺



Audience

Stimolo

ConversazioneConversazione

Conversione

Fidelizzazione



Alla PROSSIMA PUNTATAAlla PROSSIMA PUNTATA



Ma FACEBOOK…

… è un SOCIAL MEDIA?… è un SOCIAL MEDIA?



Facebook si sta sempre più posizionando non più 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 è sempre più Social Chat: vedi il successo di Wahtsapp, 
Skype, Snapchat, Messenger etc…
Facebook ha deciso di dare la possibilità agli sviluppatori di produrre applicazioni che Facebook ha deciso di dare la possibilità agli sviluppatori di produrre applicazioni che 
potranno integrarsi direttamente con Messenger ed essere fruibili dagli oltre 600Ml di 
persone che usano il servizio.

2) Aziende su Messenger
Facebook intende facilitare sempre più 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.



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 più agli utenti.

4) Nuovo Plugin per i commenti
Novità molto utile lato marketing. Facebook ha annunciato che per i siti che installeranno 
il plugin dei commenti sarà possibile unificare le conversazioni che avverranno sui singoli il plugin dei commenti sarà 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 attività.

5) Possibilità di inviare denaro agli amici tramite Messenger
Un’ alternativa a PayPal?



Di cosa hai bisogno?

- Un piano STRATEGICO con obiettivi di breve e 

medio periodo

- Un copywriter- Un copywriter

- Un grafico

- Un programmatore

- Un esperto di ADV e Analytics

- BUONE IDEE ☺☺☺☺
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