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[DISCLAIMER]

Nessun Influencer è stato 

maltrattato durante la realizzazione 

di queste slide.



[DISCLAIMER]



Fatturato: 

567 milioni di €

Fatturato: 

1.233 milioni di €

Fatturato: 

15,9 miiiardi di €



Influencer Business

Focus sulla community Focus sulle conversioni

Sito non necessario Sito fondamentale

Canali/strumenti: uno o più social Canali/strumenti: tanti

Ottiene visibilità per farsi pagare Paga per ottenere visibilità

Influencer Vs Business





Concetti chiave



Obiettivo / Scopo

Cosa vuoi ottenere con la tua attività di digital marketing?



Conversione = Azione misurabile

«Un'attività completata, online o offline, importante per il successo 
della tua attività. 

Ad esempio, una registrazione completata alla tua newsletter (una 
conversione all'obiettivo); oppure un acquisto (una transazione, a 
volte chiamata conversione e-commerce).»

Fonte: Google Analytics - http://bit.ly/1LEQ4Hj

http://bit.ly/1LEQ4Hj


Conversione = Azione misurabile

«Una macro conversione è generalmente una transazione di 
acquisto completata. 

Invece, una micro conversione è un'attività completata, come una 
registrazione via email, che indica che l'utente potrebbe effettuare 
una macro conversione.»

Fonte: Google Analytics - http://bit.ly/1LEQ4Hj

http://bit.ly/1LEQ4Hj


MICRO

• Visita pag chiave (es. landing 
page, scheda prodotto)

• Aggiunta a carrello
• Iscrizione newsletter
• Download e-book

MACRO

• Acquisto
• Richiesta offerta/prenotazione

(lead gen)

Conversione = Azione misurabile



Risultati chiave
I numeri che ti aspetti di ottenere/hai ottenuto in relazione 
all’obiettivo.

ROAS

ROI



KPI (Key Performance Indicators)

I numeri che indicano come stanno andando le tue attività.



KR KPI
Indicatori di risultato Indicatori di rischio / opportunità

Ritardatari Anticipatori
Pochi ma buoni Tutti quelli che servono

Condivisi e pubblici Specifici del Team / persona

Risultati chiave (Key Results) Vs KPI



Target / Pubblico / Audience

• A chi rivolgiamo la nostra offerta.

• Può essere «freddo» o «caldo» (+ varie vie di mezzo).



Remarketing (Retargeting)

Rivolgere la nostra offerta a un pubblico che ha già interagito con 
noi (caldo).

Retargeting = Adv



Retargeting



Funnel



Anche se il processo d’acquisto cambia 
molto in base al prodotto, passa sempre 
attraverso le stesse fasi.

Funnel



Funnel



DOMANDA LATENTE

DOMANDA CONSAPEVOLE

COMPORTAMENTO

ACQUISTO

FIDELIZ
ZAZIONE

Funnel



Domanda latente

• L’insieme di persone che non cercano direttamente un 
prodotto/servizio ma potrebbero averne bisogno.

• «Non mi sto informando su alcun prodotto, ma sono «in 
target» (per via dei miei interessi, caratteristiche, azioni 
passate).»

• Azione: stimolare con un messaggio e far scoprire un 
prodotto/brand.»

https://www.alessandrosportelli.it/

https://www.alessandrosportelli.it/


Domanda consapevole

• L’insieme di persone che cercano attivamente un 
prodotto/servizio (o problema/soluzione).

• «Sono consapevole di avere una necessità, quindi mi 
informo e cerco soluzioni.»

• Azione: farsi trovare nel posto giusto al momento giusto.

https://www.alessandrosportelli.it/

https://www.alessandrosportelli.it/


Organico Vs Paid (Adv)

• Advertising (Adv o Ads): acquisto di spazi a pagamento (paid)
• Modelli di pagamento popolari: PPC (o CPC), CPM, CPV, CPA…
• Ciò che non è adv è detto organico (copertura, traffico, risultati 

di ricerca…)     



GLI STRUMENTI OPERATIVI
DEL DIGITAL MARKETING



Quali strumenti usare (e come 
usarli) dipende dalla strategia.



Domanda latente



Meta ADS

Domanda latente



Google Display Network (Google Ads rete display) 

Domanda latente



YouTube Ads (Google Ads video) 

Domanda latente



TikTok Ads

Domanda latente



LinkedIn Ads

Domanda latente



Social Media Marketing

Content Creation
Influencer Marketing

Community Management
…

Meta ADS
LinkedIn ADS
TikTok ADS
…



Domanda consapevole



SEM



• Il Search Engine Marketing (SEM), o search marketing, è il 
ramo del web marketing che si applica ai motori di ricerca.

• Comprende tutte le attività atte a generare traffico qualificato 
verso un determinato sito web. 

• Lo scopo è perciò portare sul sito, tramite i motori di ricerca, il 
maggior numero di visitatori realmente interessati ai suoi 
contenuti (potenziali clienti).

SEM



Search Engine Optimization (SEO) - si intendono tutte 
quelle attività finalizzate ad attirare su un sito web 
potenziali clienti attraverso i risultati “organici” dei motori 
di ricerca, che sono quelli NON a pagamento.

SEM > SEO



SEM



• Search Engine Advertising (SEA) - Attività di gestione di 
campagne pubblicitarie di risultati (link) a pagamento  (noti 
anche come "Annunci" o "Sponsorizzati") sui motori di ricerca.

• Google Ads è il servizio di Google per creare annunci su rete 
Ricerca, rete Display, Shopping e YouTube.

SEM > SEA









LEAD

DOMANDA LATENTE

DOMANDA CONSAPEVOLE

CONVERSIONE

ACQUISTO

RIACQUISTO

Conversione (comportamento)

VISITA

Pixel e tag

CRO



Retargeting



Pagina appositamente realizzata per la conversione

(lead generation o vendita)

LANDING PAGE





Lead Nurturing



https://www.activecampaign.com

LEAD NURTURING / AUTOMATION

https://www.activecampaign.com/


Misurazione





GRAZIE!
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