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FARE BUSINESS

con il Social
Media Marketing

LIMPORTANZA DI RACCOGLIERE LE SHDE CHE LA COMUNICAZIONE
DIGITALE E IL SOCIAL WEB PONGONO ALLE AZIENDE

EATUTTI IRETAILER, PRIMA INFANZIA COMPRESA
di Marilena Del Fafti

- ‘\ﬂ (D T

{
i | AN
= ||I||| “Iu m b 0

e iz = . |
= @wmm‘ onaappren- | WNW@@“"
gapndhdeb%m@eﬁﬁswmam"' ‘.9 ﬂnummrﬂbiaﬁ\ﬂﬁeﬂnfawdﬂéhﬁp@m . ac:
\ confi olf esperien o vissue che caratterzza oggi la refe.
Come dimostra una casistica ormal assal ampia e nutri-
ta, questo buzz hala capacita di decrsfare il successo |
o di metters in crisi qualsiasi prodotto o brand, Ed & pro-

mrrxamé stato il loro
glo dal moenelogo (dauno: q"mom) Mp:ce della comuni-
caziohe affraverso | mass media tradizionali come la fe-

levisione e giomall. al dialogo (da molti a molt) ipico
della refe. Questo, insieme alla penetrazione sempre pitl
caplllare di smartphone e tablet e al fatto che i social
sono strumenti relativamente a basso costo, ha abilita-
to chiungue, anche i soggetti privati, a pubblicare e ad
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pric per questo che ‘il non esserci® non & pill un opzione
per le imprese di qualsias! ordine e grado interessate o
garantirsi un'offimale relazione con un consumatore che
ormai € diventato parte integrante del processo di pro-
duzione delle informazioni fino ad arrivare, grazie alla ca-
pacita di influenzare il processo di acquisti dei sui pari,

a produrre effetti non trascurabili sul fatfurato stesso del-
le aziende di cul si occupa. In tutto questa Il rovescio del-
la medaglia & che proprio la rete pud rappresentare per
I'azienda un‘opportunita per acquisire visibilitd su questi
nuovi media, consolidare e rafforzare la reputazio- ==

«Social Media Marketing. Una guida per I n
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‘Antonio Fenandmu L] espeno di Morksﬂng e Piunrﬁca:lon“z Strategica
Facol

di Eeonomla dell’'Universita del Mnlise au sieme

a Roberto Zarriello, del libro edito da dal fitolo

comunicator digitalls
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o+ BUSINESS MODEL: catalogo o vetrina

pmenzanelmomridirlcelcasd

e-mail. In conalusfane Iadozlone

evenlucilmente per la riduzione dei di quesic modello da parte

costi, derivanti dalla distribuzione di un‘azienda avra un basso
della documentazione istifuzionale impatto sia sull'organizzazione
aziendale (catalogo on line in dell'azienda, sia in fermini di
luogo delia fradizionale e pit risultati economici (costi e ricavi).

ne e la credibilité del brand fino ad arrivare a costruire
un rapperto di fiducia col singolo clients, grazie alla ca-
pucita di costruire un'offerta di prodotto & servizio il pit
possikile one to one. E guesto mettendo o frutto le tecni-
che di profilazione che consentono di individuare target
ristrefti @ ben definiti di clienti a cul rivelgersi e di definire
una strategia marketing che tenga conto del contribu-
to che & in grado di assicurare il Social Media Marketing.
Babyworld ha chigsto o Antonio Ferrandina, esperfo di
marketing e pianificazione strategica e docente di Ece-
nomia Aziendale e Marketing presso la Facolid di Eco-
nomia dell'Universitd del Molise, qualche dritta su come
un'impresa pud provare a sfruttare questa branca del
marketing per sviluppare un modello di business on line
che teng conto anche del suo livello di virfualizzazione,
A questo tema Ferrandina ha anche dedicato il libro *So-
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a dlébesizltma Come é neto, il Web 2@ h’hpl!eahﬂamﬁlvk
ta'e co-creazione di informazioni e confenuti. L
RAPPRESENTA UN'OPPORTUNITA ANCHE PER
UN PUNTO VENDITA DEL NORMAL TRADE?
Dalla nascita dei canali sociali i momenti di contatio e
di scambio hanno subito un forte aumento, stabilendo

Il cambiamento definitive nel rappoerto utenfe-utente e

utente-azienda. Il cliente ha dungue incominciato a non
aver pili necessitd dell'azienda per essere ragguagiio-
to sui suel prodofti, preferendo piuttosto rivolgers: ad altri
consumatori dai quali procurarsi |'espetienza dirstta per
orientarsi sulle preferenze e sul reale valors dell'ogget-
to di inferesse. E soprattutto per questo che la presenza
di un‘azienda nel monde Social, per ascoltare le conver-
sazioni e i commenti e govemare | flussi informativi, & di-
venuta vitale Vale per tutt | tipl di business. Anche per la
conduzione familiare. E, nafuraimente, anche per la Pri-
ma infanzia,

IN PARTICOLARE IN CHE MODO IL SOCIAL
MEDIA MARKETING PUO CONTRIBUIRE ALLO
SVILUPPO DEL BUSINESS?

Un usec accorto e infelligente dei Social Media & oggi
una opportunita per ogni impresa, perché connetter-

si al Web Sociale, sia per gestire una relazione forte con |
clienti, sia per properre un servizio di assistenza adegua-
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do una vasta gamma di strumenti e tool, in modo ragio-
nato e armonico. In sinfesi, per rendere veramente effica-
ce ed efficiente la propria attivita di Social Media Marke-
fing. occorre chiarire bene quale & la mission dell'azien-

da, gli obiettivi che ci si pone da una presenza sula rete,
il contributo che ci si attende dai Social, le loro diverse

potenzialitc.

QUALI GLI ERRORI CHE LE CAPITA DI RI-
SCONTRARE PIU DI FREQUENTE?

La prima cosa di cui tener conto & che occorre evita-

re |'uso di "trucchi’ per migliorare la posizione, perché si
verrd comungue penalizzati. E anche essenziale evitare
di utilizzare software non autorizzati per inviare pagine ai
moftori di ricerca o per verificarne il posizionamento o di
avvalersi di tecniche di reindirizzamento subdole, come
creare Pagine con domini o sottodomini con contenuto
duplicato. E utilissimo invece descrivere accuratamente il
confenuto del sito o scegliere un titolo che comunichi ef-

ficacemente I'argomento della Pagina.

COME SI ATTIRA L'ATTENZIONE DEL CON-
SUMATORE SULLE DIVERSE PIATTAFORME?
QUANTO SONO IMPORTANTI VIDEO ED IM-
MAGINI E QUANDO E PREFERIBILE PUNTARE
SULLO STORY TELLING?

Per creare un Social Media Plan si pud usare uno sche-

Il terzo punto riguarda la Strategia: guali comportamen-
ti sono adeguati per raggiungere gli obieftivi pre- =

*» BUSINESS MODEL:

generazione vendite off line o info-commerce

Questo modello di business on line &
una sorta d ibrido. Si frafta infatti di una
sifuazione nella quale il cliente utiliza
la Rete per raccogliere informazioni
sul prodotto/servizio e poi perfeziona
l'acquisfo in un punto vendita reale.
La Rete infatti & uno dei media piti
utilizati per recuperare informazioni
sui prodotti. Il Web viene utilizato in
particolare per frovare velocemente

le informazioni utili per poter prendere
una corretta decisione d‘acquisto

e, una volta deciso, per trovare

dove poter comprare al prezzo pid
conveniente, nella maniera pit rapida
e con il miglior servizio,

L'importanza di questo fenomeno
giustifica la creazione del fermine con
il quale viene normalmente indicato:
info-commerce.

Naturalmente, per poter beneficiare
degli effetti dell'infocommerce, le
imprese devono essere presenti on line.
In particolare, poiché i consumatori
per raccogliere informazioni utilizzano
prevalentemente | motori di ricerca,
diviene essenziale per I'azienda essere
visibile dai motori, cioé comparire

tra i primi risultati di ricerca forniti dai
motori stessi (posizionamento). Riuscire
ad essere posizionati tra i primi posti
dai motori, richiede I'impiego dei
diversi mezi di Web adverfising legati
ai motori di ricerca, tra cui i pit comuni
sono:

-ilink a pagamento, atftraverso i quali
le aziende, in base alle parole chiave
utilizzate dall'utente per la ricerca

di informazioni, compaiono nelle
pagine dei risultati in uno spazio a loro
appositamente destinato e pagano
una piccola somma ogni volta che

un utente "clicca” sull'annuncio

pubblicitario (costo per clic (CPC) o
pay per click (PPC));

- il "contextual advertising”, attraverso
il quale la pubblicita dell'azienda é
visualizata in base al contenuto della
pagina Web, in modo aufomatico, in
moda da offrire automaticamente al
navigatore un link pubblicitario, che fa
riferimento all'argomento delle pagine
che sta visitando.

E evidente che per cogliere a pieno le
possibilita offerte dall'infocommerce &
bene per le aziende:

« integrare i vari canali utilizzati per
comunicare i propri messaggi, in
modo da non generare confusione fra
i consumatori;

* manfenere una certa coerenza dei
prezzi sui diversi canali e spiegare agli
acquirenti perché sono diversi;

= promuovere I'accesso on line per
prodotti difficili da frovare;

+ formare adeguatamente il personale
del punto vendita in merito ai
confenuti on line e alle procedure

da seguire nel caso di clienti che

si rivolgono al punto vendifa per
comprare o restituire i prodotti;

« rispondere tempestivamente e
compiutamente alle richieste degli
utenti Infernet.

In conclusione questo modello

di business richiede I'adozione di
opportune misure organizative

e gestionali (si pensi, per fare un
esempio concreto, al raccordo tra

la realizzazione di una campagna
promozionale on line e la gestione
delle scorte di prodotto) e quindi ha
un medio impatto sull’'organizzazione
interna dell'impresa, a fronte perd

di positivi riscontri in termini ricavi
economici,
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** BUSINESS MODEL: e-commerce

o [
partenenza
delle valutezioni in ordine alt‘impaﬂa
dell sull'organizzazione e sui ricavi, derivanti
in omscllaaduecme da diversi anni, | deﬂscomrrmeappatommolfepw | dall‘adadarie di formule di commercio
presenta ancora alcune resistenze come: Per intercettare i potenziali acquirenti | elettronico. Di sicure, perd, questo modello
- il lento processo di diffusione della perd, diventerd ancora pil imporfante di business richiede un forte sforza
banda larga; la noforieta della marca, anche off line organizzativo. ma é anche in grado.

fissati? Con quale approccio strategico? Quali sono i

fattori critici di successo? Quali le risorse critiche & ne-
cessarie? L'ulfimo punte dello schema qui proposto &
guello della gestione: Con quali modalita si possono
gestire le conversazioni anline e quali sono le tattiche
per redlizzare e strategie?

LE MAMME BLOG SONO UN TARGET DI RI-
FERIMENTO DEL COMPARTO PRIMA INFAN-
ZIA. COME ORCHESTRARE UNA CAMPA-
GNA IN GRADO DI INTERCETTARLO E DI
ACCREDITARE L'AZIENDA O IL PUNTO VEN-
DITA COME INTERESSANTE?

Anche in questo caso & essenziale analizzare || merca-

to di riferimento, calcolandone la dimensione & | trend.

Capire come & segmentato il mercato, soprattutto in
base ai benefici ricercatl rispefto alla richiesta di un
servizio. Poi chiedersi: Cosa piace al pubblico? In che
modo parla dell'azienda & del setfore? Quali comuni-
ta frequenta? Quali di queste possono sono maggior-
mente efficaci per la promozione Social? Chi sono gli
utenti pitiinfluenti di ciascuna di esse? In questo con-
testo entrano forfemente in gicco i vari motori di ricer-
ca. Google & sicuramente un punto di partenza e non
solo per la posizione in cul il sito dell’azienda compa-
re nelle pagine dei risultafi, Se si possiede gid una pre-
senza online, si froveranno commenti su un bleg o su
un forum che rnguardano I'imprasa e di cui occorre fe-
ner conto. BW
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