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Content marketing i

Come promuovere
la propria attivita sul web
senza pubblicita

L'uso intelligente dei tanti strumenti di comunicazione messi
a disposizione dall’online offre delle opportunita inedite anche alle
aziende che non dispongono di un budget da dedicare.
E proprio a loro e dedicato il libro “Come promuovere la tua attivita
sul web senza pubblicita. 54 soluzioni di Content marketing pronte
all’'uso che funzionano anche senza budget” di Alessio Beltrami

Come dimostranc anche le schede de
Dossier Grassisti pubblicato nelle pagi-
ne preceaenti, anche nel settore della
Ferramenta I'impatto della digitalizza-
zione si fa sempre piu evidente Tanto
che le aziende, ma anche i grossisti
e | titolari di Ferramenta Tradizicnali
hanno comincialo ad utilizzare gli stru-
menti offerti dal web — principalmente il
sito e | social — per provare a dare una
concreta alluazione a due affermazioni

tanto spesso ripelute dagli esperti d
comunicazione € content marketing
ma forse ancora poco concretizzate
“costruire una relazione continuativa
col proprio cliente anche andando a
intercettarlo nel suo quotidiano”. Fa-
cile a dirsi, ma non a farsi, visto che
per avere successo e risullare efficac
accorre o disparre delle risorse e del-
le competenze necessarie, avere una
buona conoscenza dello sitrumento

che ci si accinge ad utilizzare, essere
n grado di individuare quale tra i tanti
strumenti dispenitlili € opportunc utiliz-
zare (si pensi ai tanti social oggi dispo-
nibili) perché si hanno piu probabilita
di intercettare i propri clienti effettivi e
potenziali e, infine, costruire un pianc
di comunicazione efficace e mirato al
rarget che sl vuole raggiungere. E pro
prio in questo consiste il nocciclo della

questione: da una parte & sempre piu
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diffusa la consapevolezza che l'online
ha creato tante e inedite cpportunita
anche a chi non ha la possibilita di in-
vestire per avvalersi della consulenza
di una sociela di pubbliche relazioni
che lo affianchi nel mettere a punto
una campagna di pubbliche relazioni
e, dall'altra, l'incertezza sul ccme pro-
cedere induce molti ad abbandonare
il campo prima ancora di cimentarsi o
a limitarsi a una presenza di facciala
che, proprio In quanto tale, non porta a
significativi risultati in termini di ritorni

Avvalersi di esperti e di un team de-
dicato resta ovwviamente la condizione
pil favorevole. Va detto, perd, che la
strada alla comunicazione online non
& del tutto preclusa a chi non dispo-
ne o non vuole destinare particolari
risorse Non fosse altro che per darsi
'opportunita di valutare meglic i pro e
I contro di questa nuova modalita. A
costoro potranno sicuramente essere
utili le indicazioni offerte da Alessio
Beltrami, Consulente di comunicazio-
ne specializzato in Content Marketing,
& tondatore di ContentMarketingltalia.
com, nel volume “Come promuovere
la tua attivita sul web senza pubblici-
ta. 54 soluzioni di Content marketing
pronte all'use che funzionano anche
senza budget” pubblicato da Franea
BRGEIl Parlendo dal concetlo che,

come spiega nel volume, "professio-
nisti e imorenditori giocano quotidia-
namente una lolla contro il tempo che
diventa sempre pid dura”, Beltrami
ha scello di adollare un approccio
estremamente concreto offrendo del-
le check list operative su come usare
strumenti largamente diffusi come la
mail, Facebook ¢ Whatsapp per comu
nicare efficacemente. Prima di prose-
guire & necessaria una precisazione:
I'on line non & mai gratis. Anche se, ad

esempio, non si paga nulia per stare
su Facebook, occorre comungue inve
stire in tempo, concentrazicne e impe-
gno a trovare cosa raccontare perche
un altro aspetto chiarissimo € che una
comunicazione sbagliata allontana le
persone invece di attrarle.

| contenuti sono la priorita

A differenza di quanto accade nella
comunicazione pubblicitaria, dove &
l'azienda a slabilire autonomaments
quello che vuole comunicare, in gue-
sto ambito |'approccio deve essere
diverso. Per essere sicuri di proporre
argomenti capaci di suscitare interes
se e di guadagnare credito e di contri-
buire a creare un ponte di liducia, un
buon punto di partenza & sicuramen-
te attingere dalla propria esperienza
quotidiana andando a valorizzare gli
spunti e le indicaziori offerte dal con-
tatto quotidiano con il proprio cliente
Il concetto alla base del libro & che
tutto il lavoro sui contenut deve ave-
re come cbieltivo guello di creare un
pregiudizio positivo — *mi fido a priori”
- che induca la persona a ragionare
non neal merito della struttura tecnica
del prodotto, ma sul fatio che “loro mi
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possono consigliare”. Ed & chiaro che
nulla piu della proposta ¢i un conie-
nuto utile pud contribuire a costruire
fiducia in chi ascolta. A questo scopo
risulta essenziale, anche negli ambi-
ti nel guall & richiesto un linguaggic
tecnice, utilizzare un linguaggic che
risulti comprensibile e che sia condi-
viso dal destinatario della comunica-
zione. Non solo, un errore nel quale
incorrono spesso le piccole imprese o
i dettaglianti abituati a curare il cliente
e a ricordarsi di tutlo e di tutti, e quello
di non individuare negli elementi di au-
tomazione offerti dall'on line un'cppor-
tunita per veicolare in modo scalabile
una comunicazione personalizzata,
che di sicuro conquista il cliente, per-
ché la conferma della nostra unicita ha
un impatto fortissimo a tutti i livelli e a
tutte le eta. Tra i molti consigli offerti da
Beltrami pud risultare utile ricordarne
uno riferito ai tanti che hanno deciso
di aprire una propria pagina su Face-
book: il contenuto deve essere “nati-
vo". |l che significa, ad esempio che
deve mantenere quella connotazione
di spontaneitd che & una delle cifre
di questo social. Un ulteriore accor-
gimento & che tra le diverse forme di
contenuto dispanibili, quella che risul-
ta piu efficace e immediala ¢ || video.

Un altro errore da non fare & sottovalu-

tare |l potenziale di YouTube che non &
solo un luogo dove pubblicare video,
magari un tutorial, ma & anche un po-
tente motore di ricerca, secondo alcuni
secondo solo a Google. Se lo scopo &
“farsi trovare”, allora come minimo oc-
corre accompagnare la pubblicazione
del video con elementi come una bre-
ve descrizione della propria attivita, il
rimando al proprio sito web e, anche,
un invilo ad acquistare che polrebbe
diveniare ancora pill convincente se
accompagnato da forme promozionali
come Il riconoscimento di uno sconto.

\
4 e, O

| social su cui essere presenti & un
must
Avere una pagina Facebook - anche
semplicemente come una bandierina
dove l'unica cosa che viene regolar-
mente aggiornata sono gli orari del ne-
gozio, Il link al nostro sitc o l'indirizze
fisico sulla mappa geografica - & sem-
pre utile. Capita spesso di imbatters
in pagine ben aggiornate, ma che non
riportano © non mettono adeguata-
mente in evidenza l'indirizzo fisico €

proprio numero telefonico. In questo
modo viene a mancare uno degli ele-
menti di fiducia cui si accennava pri-
ma. Senza contare che la pagina Fa-
cebook potra rivelarsi utile, quando in
un secondo momento si dovesse ceci-
dere di attivate delle campagne spon-
sorizzate, su Facebook, ma anche su
Instagram (sono della slessa sociela),
segmentando per fascia di etd zona
geografica o altro

La mail resta uno strumento efficace
Contrariamente a guello che si potreb-
be pensare, anche nell'era dei social
la mail resta uno strumento di comu
nicazione imprescindibile. A patto di
soddisfare alcuni requisiti. Quandao si
manda una mail || mittente e l'oggetto
sono | primi elementi cruciali. Tutte le
statistiche confermano che una mail
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inviata da info@, commerciale@, ven-
dita@ quasi sicuramente non sara let-
ta o lo sara molto meno di una inviata
da massimo@xxx che nella testa del
cliente idealizza una figura in carne e
ossa. Anche 'oggetto & fondamenta-
le. Scrivere “NUCVO CATALOGO AU-
TUNNO/INVERNO" tutto in maiuscolo
non funziona, perché non c'é alcun
elemento di curiosita, di atlinenza con
il mondo di chi riceve la mall. L'oggetto
deve fare riferimento al contesto o al
periodo per indurre a cliccare

Una volta che la mail viene aperta, la
nuova discriminante 2 la formattazio-
ne. Molti copiano dai grandi senza
considerare che queste societa han-
no investito tantissimo per trovare un
template universalmente compatibile
e che dietro il catalogo di un'insegna
come |kea c¢'é un progetto di comuni-
cazione che trasuda da tutti i negozi,
da ogni immagine o parola scelta.

Mai superare il limite
Sms, mail e Whatsapp hanno il grande
valore dell'immedialezza, ma occorre

avere ben presente che gquando sono
mal utilizzati possono diventare un bo-
omerang, farci percepire come troppo
invadenti e infastidire il destinatario
Occorre, quindi, innanzitutto chieder-
si se cio che vorremmo comunicare
corrisponde effettivamente a un reale
interesse del cliente. Anche in questo
caso pubd essere utile farsi guidare
dall'esperienza messa a disposizione
dal costante e continuato rapporto co
proprio interlocutore. Da essa possono
arrivare gli elementi atti a individuare
di volta in volta quando e a chi interes-
sa un certo tema, una certa novita o
offerta e proporre solo comunicazioni
miratissime.

Che in guanto tali sono anche le pil
efficacl. La prospettiva da cui partire
non & il nostro interesse, ma quello del
nostro interlocutore, Scrivere perche si
ha necessita di smaltire unoc stock pen-
sando "proviamo e vediamo quello che
succede"” puo essere controproducen-
te percheé in molti casi capita che siva
ad erodere il rapporto di fiducia, visto
che di solito Il destinatario di una co-

municazione percepita come non per-
tinente non solo si limita a non leggere
la mail, ma, memaore della precedente
esperienza negativa, potrebbe anche
essere indotto a diffidare di eventuali
successive comunicazioni.

Un altro punto imprescindibile & che
prima di decidere di mandare una mail
occorre sempre impegnarsi per fare
in modo di aggiungere anche del va-
lore. Se si vuole annunciare l'arriva di
nuovi modelli & da evitare di limitarsi a
proporre un contenuto che ripropone
la descrizione tecnica de! sito e-com-
merce (materiale, misure ecc.)

La vendita & sempre una conseguenza
diretta del rapporta di fiducia. La do-
manda da farsi, quindi, & "Chi legge
questa comunicazione e non compra,
trova comunque qualche informazione
utile?". In altre parole, la sfida e ren-
dere scalabile tutto il capitale umano
di conoscenza del cliente frutto della
relazione coltivata nel tempo avitando
di ricadere in schemi comunicativi tipi-
¢i della grande distribuzione, come |l

prezzo basso
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