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Cos’è una Social Media Strategy?



Cos’è una social media strategy?

• La Social Media Strategy è la pianificazione delle attività che l’azienda dovrà svolgere sui canali
social ufficiali

• È una strategia integrata

• Integrata vuol dire che la presenza in una piattaforma sociale dovrà essere coordinata con quella
nelle altre (in tempi, contenuti, tipologia di servizio)

• Integrata vuol dire che le attività svolte sui social media vanno allacciate con le altre attività di
marketing (eventi, pubblicità, unconventional…)



Cos’è una social media strategy?

• Essere presenti su tutti i canali può essere improduttivo.

• Se la presenza non è curata i ritorni d’immagine potrebbero essere molto negativi.

• La strategia è anche fondamentale per definire quanto budget da investire e le risorse da
impiegare e quali sono i ritorni attesi nella gestione di ogni social.



Scegli le giuste piattaforme
Le piattaforme su cui attivare il brand devono supportare coerentemente l’immagine del tuo
marchio: sceglile bene.

RICORDA:

• Non puoi essereovunque

• Nonha senso essere ovunque

• La tua audience non è ovunque

• Il tuo contenuto tiguida

• Nonpuoi piacere a tutt i



Obiettivi di una social media strategy

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

B R AN D AWAREN ESS

ENGAGEMENT 

LEAD

CONVERSION



Audience e Personas

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Prima di creare il contenuto, conosci chi sono i tuoi target
e cosa vogliono.

• Definisci delle Personas

• Comprendi i loro bisogni

• Individua influencer di riferimento

• Disegna contenuti ad hoc



Analisi competitor

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Studia come si muovono i tuoi competitor, ma osserva
anche al di fuori della tua industry di riferimento alla
ricerca di «chi fa qualcosa veramente bene».

E lasciati ispirare.



Immagine coordinata

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Il tuo brand, il tuo business, deve essere
immediatamente riconoscibile su tutte le properties
attivate. Nella stessa maniera.

Questo è l’ABC:

• Immagine di profilo / avatar
• Cover
• Bio/descrizione



Social media guidelines

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Definisci le linee guida della presenza social del
brand.
Serve a te, ai tuoi colleghi, all’agenzia… a tutti.

• Tone of voice
• Logo, colori, font
• Sizing componenti di design
• Bio e descrizioni
• Utilizzo del Brand Name
• Tag e mention
• …



Content strategy

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Scegli la natura e tipologia del contenuto in base a
ciò che sai della tua audience e dei social che hai
scelto di presidiare.

Cosa prediligere?

• Status update
• Video
• Immagini
• Foto / illustrazioni / meme / gif / cinemagraph /

...



Content selection

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Chi ha detto che il contenuto che pubblichi deve
essere tutto farina del tuo sacco? In base a ciò che
ha senso e dà valore, scegli tra:

• Contenuto originale (il tuo)
• Contenuto di terzi autorevoli (testate online, blog,

post di altri brand affini, …)
• Contenuto dei tuoi clienti (user generated

content)!!!



Content curation

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Crea contenuto che sia di valore e altamente
condivisibile. Investi tempo (e denaro) nella
costruzione del contenuto: meno frequente ma di
maggiore impatto e utilità per la tua audience.

Mai più senza:

• Vietati i copia e incolla cross-piattaforma
• Copy studiato e dedicato
• Immagini originali anziché stock (mai da

Google!)



Piano editoriale

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Crea il tuo piano e rivedilo periodicamente per
adattarlo alle esigenze della tua audience.

Abbine cura, in particolare:

• Giusto mix di contenuto

• Giusta declinazione per social
• Giusto timing per audience



Policy e Processi

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Definisci le Social Media Policy e i processi di
escalation per governare al meglio il comportamento
degli utenti (anche quelli interni al brand) e sapere
sempre come comportarti in caso di interazioni
complesse o a rischio reputazionale.

Le buone Social Media Policy:

• Contestuali
• Concrete
• Chiare
• Leggibili



Tecnologia

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Non puoi fare tutto da solo.
Il brand ha bisogno di te, tu hai bisogno della
tecnologia.

E’ indispensabile per:

• Listening (Dove si è parlato di me? Qualcuno ha
lasciato recensioni? Ci sono profili o pagine non
ufficiali della mia attività? Qualcuno si è registrato
nel mio locale? Hanno pubblicato foto dei miei
prodotti?). Es: Talkwalker o Brandwatch

• Moderation Es: Hootsuite
• Planning e SchedulingEs: Loomly o Promo

Republic
• Reputation Es: Social Mention



Conta e Misura

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Ti sei dato degli obiettivi, hai costruito un team, hai
dato delle regole e definito una strategia di
contenuti.

Come vanno le cose?

• KPI principali e secondari
• Vanity Metrics
• Engagement Metrics



Chi vuole i social media?

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALESIn funzione della rilevanza strategica e del budget a disposizione si definisce quale soluzione di gestione 

adottare:

In-House: tutte le funzioni sono internalizzate

Mista: alcune funzioni sono affidate all’esterno

Outsourcing: tutte le attività sono esternalizzate

In ogni caso, come vedremo, la funzione strategica rimane  all’interno dell’azienda.



Chi vuole i social media?

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALESDecido di sviluppare in casa tutte le funzioni del SMM, dalla strategia alla definizione del piano

editoriale, fino alla produzione dei contenuti e attività di community management. Ciò significa

allocare risorse (persone) dedicate full time.

IN\HOUSE: TUTTO IN CASA

Decido di tenere in casa le funzioni strategiche e di gestione dell’escalation, delegando a una terza 

parte le attività editoriali e di community management.

MISTA: VORREI MA NON POSSO

Decido di esternalizzare completamente le attività di SMM, mantenendo all’interno la sola 

funzione strategica. Il partner esterno si occupa, previa condivisione periodica, della definizione e sviluppo 

del piano editoriale, creatività, moderazione e misurazione, restituendo feedback periodici.

OUTSOURCING: FUORI TUTTO



Situazione social nel mondo e in Italia



Situazione social media nel mondo

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
UTENTI SOCIAL MEDIA PER GENERAZIONE



Situazione social media nel mondo 

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

UTENTI SOCIAL MEDIA PER GENERAZIONE Z



Situazione social media nel mondo 

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

UTILIZZO DEI SOCIAL NEL MONDO



Situazione social media in Italia

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES• YouTube e Facebook sono gli
«ecosistemi» dominanti

• Abbiamo in media profili su oltre 7

piattaforme social diverse

• Fuori dai big: Twitter e LinkedIn

• Snapchat e WeChat tra le verticalità
più in aumento



Scegliere i social media più appropriati



Definire i social media più appropriati

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Meglio presidiare «bene» pochi canali che essere ovunque con tecniche automatiche. Peccato da non
commettere sui social media è «Voler essere OVUNQUE…»

Ciascun social ha un suo linguaggio specifico e l’errore più comune è quello di automatizzare la
pubblicazione di uno stesso post su più social.



Definire i social media più appropriati - Facebook

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Facebook si adatta per sua natura ad un utilizzo B2C, ma anche molte aziende B2B lo usano per pubblicare
contenuti al vasto pubblico.

È utilizzato per il 52% da donne e per il 48% da uomini. Le donne hanno in media 8% di amici in più e il
62% della condivisione post viene fatta dalle donne.

I contenuti pubblicati di più su Facebook sono:

• NEWS & INFO

• PROMO & COUPON

• ENGAGING CONTENT (citazioni, motivational, ecc.)

• ENTERTAINING CONTENT (link, cose simpatiche, ecc.)

• EVENTI, CONTEST e LIVE



Definire i social media più appropriati - Facebook

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Facebook marketing: le 3 regole

1. Comunicare con chiarezza. Usare un linguaggio spontaneo: un brand deve
essere un amico tra gli amici.

2. Promuoversi efficacemente. Creare un calendario promozionale integrato
con calendario editoriale. Fornire informazioni utili ai propri fan.

3. Favorire gli influencer. Gli influencer sono quelle persone che hanno
seguito maggiore degli altri e possono contribuire a diffondere il nostro
progetto / business. Vanno coinvolti e “coltivati”.



Definire i social media più appropriati - Facebook

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Alcune idee di contenuti video per l’azienda su
Facebook:

• mini-guide video sull’uso dei propri prodotto.

• video su qualcosa di originale e creativo che è

possibile realizzare/fare con i propri prodotti e

servizi.

• news che ruotano attorno all’universo di

riferimento dell’azienda.



Definire i social media più appropriati - Instagram

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Brand engagement con i filtri

Instagram è molto utilizzato dai giovani (e non solo) per pubblicare
foto dei momenti di vita “abbellite” dai filtri che si possono
applicare. È utilizzato per il 58% da donne e per il 42% da uomini.

E’ un buon tool per le aziende che lavorano molto col visuale
e storytelling: moda, travel, food, music.

Instagram oltre ad essere buon driver per e-commerce è anche
ottimo per fare brand engagement pubblicando eventi e momenti
di vita aziendale.



Definire i social media più appropriati - Instagram

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Facebook vs Instagram

Facebook è
la soluzione per la tua

azienda per offrire
informazioni

complete.

Instagram è 
la soluzione per 
creare
relazioni mediante 
la condivisione 
di esperienze visive.



Definire i social media più appropriati - Twitter

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Se Facebook è una rete chiusa, Twitter è asimmetrico: non ci sono scambi di amicizie e tutto è pubblico.
Indicato per business B2B.

È utilizzato per il 47% da donne e per il 53% da uomini. L’80% degli utenti sono Millennials.

Permette di partecipare alle conversazioni degli utenti grazie agli #hashtag, e a monitorare il sentiment su
determinate parole chiave.

E’ molto utilizzato per

• EVENTI

• GIORNALISMO

• CUSTOMER SERVICE

• DIALOGO DIRETTO



Definire i social media più appropriati - Twitter

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Opzioni di targeting disponibili:

• Demografica

• Follower

• Interessi e comportamenti

• Keyword

• Dispositivi

Advertising con Twitter



Definire i social media più appropriati - Twitter

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Obiettivi di una campagna adv



Definire i social media più appropriati - Twitter

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Info e best practice per annunci pubblicitari

• Tweet: limite 240 caratteri

• Includi immagini, video, gif, sondaggi

• Contenuti: liste, parole accattivanti,
hashtag



Definire i social media più appropriati - Twitter

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

#

Hashtag: aggregazione di tweet



Definire i social media più appropriati - Twitter

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Customer care e relationship marketing



Definire i social media più appropriati - LinkedIn

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Linkedin marketing: reti professionali

LinkedIn è il social network che connette le persone a livello professionale,
creando profili CV e gestendo le referenze. È utilizzato per il 46% da donne e
per il 54% da uomini.

E’ utilizzato dalle aziende come vetrina sulla panoramica aziendale, news,
informazioni e ricerche di lavoro.

Oltre alle ricerche di personale si possono utilizzare i gruppi per
convogliare community di professionisti sotto il cappello aziendale.



Definire i social media più appropriati - LinkedIn

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALESOpzioni di targeting disponibili:

• Demografica

• Azienda

• Formazione

• Esperienza lavorativa

• Interessi

Advertising con LinkedIn

Opzioni di annunci disponibili:

• Testo

• Immagine singola

• Carosello

• Video

• Spotlight

• Follower Ad

• Messaggi



Definire i social media più appropriati - Pinterest

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Pinterest è una piattaforma completamente visuale per la
condivisione di immagini. È utilizzato per il 60% da donne e per il
40% da uomini.

E’ una bacheca in cui scorrono continuamente pin delle
persone che seguiamo.

Ogni immagine può avere il collegamento al sito web dal quale
viene caricata, quindi è ottima per l’e-commerce e aiuta nel
posizionamento SEO.

Su Pinterest i brand possono creare bacheche e pin che gli utenti
possono scegliere di salvare. E’ un ottimo modo per coinvolgere
la community.

Board di interessi



Definire i social media più appropriati - Pinterest

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Board di interessiBoard di interessi

Consigli:

• Utilizzare solo immagini di altissima qualità

• Limitare la didascalia, ma essere chiari e descrittivi

• Promuovere Pin circa prodotti acquistabili nell’e-commerce



Definire i social media più appropriati - Snapchat

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALESSnapchat è una piattaforma utilizzata per lo più da Gen Z. Un modo per far
crescere l’account è sponsorizzarlo attraverso gli altri social utilizzati.

Tips:

• Pubblica una storia (visibile per 24 ore) 3/4 volte al giorno

• Take-over degli influencer sul tuo account

• Offri sconti e promo code

• Pubblica contenuti rilevanti

Lenses per visual



Definire i social media più appropriati - Snapchat

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Lenses per visual

Snapchat da la possibilità di creare e promuovere le Lenses.
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Facebook e Instagram Marketing



Facebook Marketing: promozione

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Struttura di una campagna adv



Facebook Marketing: promozione

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALESNotorietà: notorietà del brand (branding e
reputazione) e copertura (local).

Considerazione: traffico, interazione, installazioni
dell’app, visualizzazione del video, generazione di
contatti, messaggi.

Conversione: conversioni, vendita dei prodotti del
catalogo e traffico del punto vendita (vendita online
e non).

Scegli l’obiettivo di marketing



Facebook Marketing: promozione

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALESCore Audience: scegli su base demografica, sulla
località, sugli interessi, sui comportamenti, sui
dispositivi, sulle connessioni.

Pubblico personalizzato: creato in base a file
clienti, traffico del sito web (tramite Facebook
Pixel), attività nell’app, attività offline e interazione
con i contenuti della pagina Facebook e Instagram.

Pubblico simile (lookalike): sulla base di clienti
esistenti, persone a cui piace la pagina Facebook,
visitatori del sito e persone che hanno utilizzato
l’app.

Scegli il target



Facebook Marketing: promozione

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Scegli il posizionamento

Posizionamenti disponibili:

• Facebook

• Instagram

• Marketplace

• Stories

• In-stream

• Search

• Messages

• In-Article

• Siti e App partner



Facebook Marketing: promozione

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Formati disponibili per le inserzioni pubblicizzate

Video: cattura velocemente l’attenzione e
mostra la brand identity.

Immagine singola: Usa immagini di stili di
vita applicati al prodotto se si vogliono
raggiungere potenziali clienti. Usa immagini di
prodotto nel caso stia facendo retargeting su
clienti che hanno già visto il prodotto.

Carosello: con immagini di stili di vita
applicati al prodotto se si vogliono raggiungere
potenziali clienti.

Eventi: sponsorizzare eventi.

Traffico In-store: utilizzato per promuovere
negozi fisici, con la possibilità di dare
indicazioni su come raggiungere il luogo.

Page Like: utilizzato da chi ha appena
iniziato o vuole aumentare il suo pubblico.

Annuncio Lead: utilizzato per LeadGen,
raccolta lead direttamente sulla piattaforma.



Facebook Marketing: promozione

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Best Practice per annunci pubblicitari 

Evidenzia il problema che risolvi con testo ben scritto, rilevante e immagini di alta qualità.

• Immagini e Video: devono contenere testo per meno del 20%

• Poni una domanda

• Includi una CTA

• Video corti

• Immagini di qualità

• Interazione



Facebook Marketing: promozione

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES

Promuovi il post



Facebook Marketing: promozione

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALES
Elementi necessari per impostare una
conversione:

• Destinazione: Website, App o Messenger;

• Evento di conversione: visualizzazione

contenuto, aggiunta alla lista dei desideri,

inizio checkout o acquisto;

• Pixel di Facebook o SDK di Facebook.

Impostare le conversioni con Facebook



Strumenti di gestione dei social media



Strumenti di gestione dei social media 

LI V ELLO M A RK ETI N G & SALESBuffer e Hootsuite sono i due strumenti più utilizzati

per la pubblicazione di contenuti sui social media.

• Programmazione dei post

• Sistema interno di statistiche

• Integrazione con altri siti e applicazioni

CONDIVIDERE CON BUFFER E HOOTSUITE



Strumenti di gestione dei social media 

• STRUMENTI INTERNI A SINGOLI SOCIAL

Insight delle pagine Facbook

Insight degli account di Twitter

Statistiche di Linkedin (a pagamento)

• STRUMENTI GENERALI

HowSociable (www.howsociable.com/)

SumAll (https://sumall.com/)

Social Mention (www.socialmention.com/)

PostPlanner (http://www.postplanner.com)

ALTRI STRUMENTI DI GESTIONE SOCIAL 

• STRUMENTI DEDICATI A SINGOLI SOCIAL

Topsy (http://topsy.com) per Twitter

TailWinds (http://tailwindapp.com) per Pinterest



Strumenti utili per il SMM (a seguire nel follow-up)

Consente di organizzare e gestire le inserzioni, le risorse e le 

autorizzazioni della tua azienda su Facebook e Instagram.
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Domande?



Grazie per l’attenzione

Francesco Malagnino

Per ulteriori informazioni: francesco.malagnino@bo.camcom.it


