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LEZIONI DI BUSINESS.
COSA DOVREMMO 
AVER IMPARATO
DALL’ESPERIENZA 
COVID-19?
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RISPONDI ALLA PAGINA 
WWW.MENTI.COM
CODICE 96905
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UN PROBLEMA SIAMO TUTTI STRAMBI
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UNA RISPOSTA: GLI INFLUENCER
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UN’ALTRA RISPOSTA: I BRAND
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ALTRO PROBLEMA POTERE AL CLIENTE
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INIZIA
LA RELAZIONE
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I CLIENTI
NON SONO
TUTTI
UGUALI.
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POTENZIALI
CLIENTI

Da individuare, 
scegliere e 
stimolare.
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CLIENTI
Da soddisfare, 

fidelizzare e 
sviluppare 

loyalty.
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VALORE 
DEL CLIENTE

Si sviluppa
col tempo e 

secondo il 
potenziale
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QUI SI USA
IL MARKETING

Scegliere 
gli individui

con cui 
scambiare 

valore. 

QUI USANO
LE VENDITE

Risolvere 
i problemi 

scambiando
valore.
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QUI SI FA
DEMARKETING

QUI SI VENDE
UN PASSO

DOPO L’ALTRO
FIDELIZZANDO 

FINO ALLA 
LOYALTY

QUI SI FANNO
LE CAMPAGNE

DI MARKETING
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QUI APRONO
LE OPPORTUNITÀ

Situazioni in cui 
possiamo chiudere

una vendita.
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LA REGOLA
L’IMPRESA
SCEGLIE I 
SUOI CLIENTI.



COME LI CHIAMI È IMPORTANTE
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GERARCHIA OBIETTIVI E STRUMENTI

VALORE
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TEMPO SPESO A FARE 

MARKETING
TEMPO SPESO A FARE 

VENDITA

TEMPO SPESO A FARE 

SERVIZIO CLIENTI

RICONOSCERE LE
OPPORTUNITÀ 

GENERARE QUALITÀ 
ECCITANTE 
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IL CRM

LA RELAZIONE
GIUSTA COL 
CLIENTE GIUSTO.
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SCEGLIERE
UN CRM

È UN PO COME
TROVARE UN 
BUON AMICO.
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COSA HO
IMPARATO?
CHE LA FACCENDA È UN PO’ 
PIÙ COMPLICATA CHE AVERE 
UN SITO, MANDARE 
QUALCHE EMAIL E POSTARE 
QUALCHE VIDEO. 
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LA REGOLA

EVOLUZIONE 
DEL CONTATTO

ATTRARRE

CONVERTIRE

CHIUDERE

SODDISFARE

RISUONARE

BLOG, SEARCH ENGINE, SOCIAL MEDIA

LANDING PAGE, CALL TO ACTION, FORM

MARKETING & SALES AUTOMATION

SURVEY, SMART CONTENT, SOCIAL MONITORING

CUSTOMER BASED BRAND EQUITY



I MACRO
OBIETTIVI

§CREARE
NUOVE RELAZIONI

§MANTENERE
I CLIENTI CHE HAI

§OTTIMIZZARE
AUMENTARE IL VALORE DELLA RELAZIONE

§MISURARE
PER SAPERE COSA FARE*
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* ALLA FACCIA DEI GURU DELLA DOMENICA



LA CASSETTA
DEGLI ATTREZZI

§ SEARCH ENGINE OPTIMIZATION (SEO)
§ DIGITAL ADVERTISING (DISPLAY & SEARCH)
§ EMAIL MARKETING
§ AFFILIATION PROGRAM
§ REFERRAL E WEB PARTNERSHIP
§ DIGITAL PR
§ SOCIAL MEDIA OPTIMIZATION (SMO)
§ SEARCH ENGINE ADVERTISING (SEA)
§ CONTENT MARKETING, BLOGGING, ETC
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STRATEGIE DI CONTATTO
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IL CUSTOMER JOURNEY MODERNO



IL FLUSSO DEL MARKETING
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MARKETING AUTOMATION



LA TAVOLA PERIODICA
DEI FATTORI SEO 
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COSA SI MISURA
Metriche relative alla 
generazione di traffico.

§ FONTI DI TRAFFICO.
Da dove vengono i nostri visitatori 

§ CTR
Click-Through Rate, la percentuale di click 

§ CPC
Cost per Click, quanto costa ogni click
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COSA SI MISURA
Metriche relative alla 
conversione.

§ CONVERSION RATE
rapporto tra pubblico e Lead o vendite.

§ CPL
costo per Lead 

§ BOUNCE RATE
Percentuale di rimbalzo

§ PAGE VIEWS MEDIE PER VISITA
quanto siamo interessanti

§ COSTO PER PAGINA VISTA
indicatore economico in relazione al revenue

§ TEMPO MEDIO DI PERMANENZA SUL SITO
Altra misura dell'engagement

§ RAPPORTO NUOVI E RETURNING 
misura il valore della campagna
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COSA SI MISURA
Metriche relative 
all’analisi dei Revenues.

§ ROI 
ritorno sull'investimento 

§ CAC 
costo di acquisizione del cliente.



SE FOSSE IL MIO
BUSSINESS:
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SEGUI I MEGATREND
COME SOSTENIBILITÀ,
SALUTE, DIGITALE, 
WOMAN SHIFT, ECC.



SE FOSSE IL MIO
BUSSINESS:

© MarketingCamp, Lorenzo Sciadini - Tutti i diritti sono riservati

NON CERCARE 
SCORCIATOIE.
IL WEB AIUTA SOLO 
BUONI BUSINESS A 
DIVENTARE MIGLIORI



SE FOSSE IL MIO
BUSSINESS:
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AIUTA GOOGLE
AD AIUTARTI.
NON AVETE GLI STESSI 
INTERESSI MA 
POTRESTE AVERLI. 
CAPISCI COSA CONTA 
PER LA (TUA) GENTE.



SE FOSSE IL MIO
BUSSINESS:

© MarketingCamp, Lorenzo Sciadini - Tutti i diritti sono riservati

NON ESSERE TE
IL PRODOTTO.
SOCIAL MEDIA SI MA 
SENZA DIVENTARE 
L’OGGETTO DI UN 
SISTEMA DESTINATO 
A CAMBIARE.



SE FOSSE IL MIO
BUSSINESS:
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NON ESSERE TE
IL PRODOTTO.
SOCIAL MEDIA SI MA 
SENZA DIVENTARE 
L’OGGETTO DI UN 
SISTEMA DESTINATO 
A CAMBIARE.



SE FOSSE IL MIO
BUSSINESS:
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MEGLIO PRIMI A 
CARTAGINE CHE 
SECONDI A ROMA
SCEGLI UN PUBBLICO, 
RISOLVIGLI I PROBLEMI 
E POI DIVENTA LORO 
AMICO PER SEMPRE.



SE FOSSE IL MIO
BUSSINESS:
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VAI AVANTI, NON 
FERMARTI AL VECCHIO
SPERIMENTA VOICE 
TECHNOLOGY, VIRTUAL 
REALITY, AUGMENTED 
REALITY. VAI A CACCIA 
DI INNOVATORI E POI 
MOLLALI SUBITO.



SE FOSSE IL MIO
BUSSINESS:
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VIRTUALE O REALE FAI 
SCEGLIERE A LORO
PRIMEGGIA IN OGNI 
CANALE E FAI VIVERE 
AL PUBBLICO UNA 
ESPERIENZA CONTINUA.



LORENZO
SCIADINI
LORENZO@ESOCIETY.IT

GRAZIE
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MarketingCamp è un progetto per aiutare le imprese 
italiane a conoscere e adottare i nuovi paradigmi di 
marketing contemporaneo. Per un mondo migliore.

Partecipa ai nostri corsi, migliora la tua impresa! 


