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WEB 2.0

STRUMENTI E TECNICHE

LEZIONE 2: PIANO DI

COMUNICAZIONE ONLINE

Tina Fasulo

CRISI DEL MODELLO 1 A MOLTI

� La moltiplicazione dei contenuti digitali e 

distribuzione dell’attenzione su molteplici canali 

porta alla crisi del modello broadcast

� Prima: solo professionisti di media

� Oggi: ognuno accede a contenuti generati da persone 

� NB: non si deve fare raffronto qualitativo tra 

professionisti e persone
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SITUAZIONE ATTUALE

� L’attenzione delle persone si distribuisce su 

canali molteplici

� Guerra dell’attenzione in atto oltre ai mezzi 

tradizionali a cui si sommano video su Youtube, 

aggiornamenti di stato su Facebook, news di 

Twitter, blog

� Si sottrae tempo ai media tradizionali

� Prima di puntare al portafogli del consumatore, 

occorre entrare nei loro interessi mediatici e di 

consumo, considerando che utenti influenzano il 

comportamento di altri

TREVOR EDWARDS E I NUOVI TREND

We’re not in the business of keeping the media 

companies alive

We’re in the business of connecting

with consumers

Trevor Edwars, CEO di Nike, suggerisce di cogliere

l’opportunità di collegarsi direttamente con i

consumatori
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COME CATALIZZARE L’ATTENZIONE DEL

CONSUMATORE 2.0?

� Le aziende conquistano attenzione e visibilità 

continuando ad acquistare spazi su media 

tradizionali ed online

� VISIBILITA’ PAGATA

� …ma svolgono un’attività di CONTENT 

MARKETING: cercano di individuare contenuti 

vicini alle persone che risultano rilevanti, o in 

alternativa, divertenti e piacevoli, che diano un 

valore e non solo interesse di business

� VISIBILITA’ GUADAGNATA: il contenuto creato 

dall’azienda è apprezzato e condiviso dagli utenti

ESEMPIO AZIENDA BLENTECH

Non è detto che solo aziende con enormi 

budget possono fare un buon content

marketing

Esempio Blentech:

� Il produttore di frullatori mediante una serie 

continuativa di video divertenti in cui provavano 

a frullare oggetti di tutti i tipi ha triplicato il 

fatturato in 12 mesi!
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CLUETRAIN MANIFESTO

� Il content marketing si ispira al Cluetrain

Manifesto

� www.ilmestierediscrivere.it

� Tre punti fondamentali:

� #19: Le aziende possono comunicare direttamente con 

i loro mercati

� #23 Le aziende che cercano di posizionarsi devono 

prendere posizione

� #84 Conosciamo alcune persone della vostra azienda. 

Sono piuttosto bravi online. Ne nascondete altri, di 

bravi? Possono uscire ed entrare in gioco anche loro?

SUGGERIMENTI PER CONTENT MARKETING

� Una volta sviluppati i contenuti, si devono rendere 
disponibili su più di un canale e non circoscriverli 
al sito web

� Errore: forzare gli utenti ad arrivare al proprio sito 
web…

� Consiglio: allargare la presenza digitale e 
raggiungere i destinatari nei luoghi che frequentano 
abitualmente.

� I social network sono una piazza virtuale dove le 
persone si incontrano, parlano, si scambiano opinioni 
sui prodotti e si confrontano

� I social network meritano una pianificazione, quella 
che si chiama “social media strategy” 

(prossimamente….)
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COME VENIRE INCONTRO AI

CONSUMATORI?

� In un contesto dove ogni consumatore ha 
molteplici alternative e informazioni a un clic di 
distanza, quanto è ancora produttiva una 
comunicazione esclusivamente autoriferita?

� Perchè non domandarsi cosa realmente 
interessa alle persone?

� Quali informazioni vogliono?

� L’azienda si avvicina alle persone e non il 
contrario… pensiamo alle banche, dove i 
funzionari commerciali visitano i clienti

� Il business va cercato

� Le ricerche di mercato non sono più 
sufficienti

LE RICERCHE DI MERCATO NON BASTANO

INIZIATIVE

1. Effettuare sondaggi chiedendo il parere su un 
determinato argomento direttamente alle 
persone

� Capire i bisogni delle persone e provare a soddisfarli, 
anche se si tratta di evidenziare degli errori

2. Analisi delle conversazioni sui social 
media che permettano di intuire i bisogni e la 
reputazione del brand, capire il linguaggio delle 
persone

3. L’ASCOLTO come uno dei primi passi da 
compiere sia nei social media che nel content
marketing
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CAMBIARE LA LAVATRICE

� Il fondatore del Cluetrain Manifesto aveva 
intenzione di cambiare una lavatrice, nella sua 
zona c’è troppo calcare

1. Analizza siti web dei principali costruttori di 
lavatrici, districandosi nella pubblicità, ma non 
trova informazioni

2. Consulta forum di discussione per trovare 
testimonianze di utenti che avevano risolto il 
problema del calcare con uno specifico modello

� Sceglie il modello di una certa marca, ma il sito 
del produttore non evidenzia questa 
caratteristica, nè del calcare, né del fatto che lo 
risolvesse bene

COSA CHIEDERSI PER UN PIANO DI

COMUNICAZIONE?

� Da una parte le persone di tutti i giorni

� Da una parte le aziende che si ostinano a fare il 
push commerciale, parlando una lingua diversa 
dai consumatori

� Il content marketing permetterebbe di 
individuare di contenuti vicini alle persone o al 
limite divertenti o piacevoli

� Per elaborare un piano di comunicazione 
chiedersi:

� Quali info desiderano i clienti o potenziali?

� Su quali canali sono più attivi?

� In che forma?

� Su che argomenti?
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PR: PEOPLE RELATIONS

� L’addetto alla relazione tra aziende e mondo 

esterno sono le Public Relation, attraverso i 

comunicati stampa, ovvero la voce ufficiale delle 

aziende

� Accanto ai comunicati stampi esistono milioni di 

persone che indirizzano opinioni e consumi 

attraverso blog, Facebook, Twitter e community 

online con risonanza maggiore della TV, radio

� Evoluzione: affiancare le consuete attività verso i 

giornalisti con azioni rivolte presso chiunque, si 

passa da Public Relation a People Relation

LA “RASSEGNA STAMPA”

� Questa evoluzione si estende e modifica il 
linguaggio e la forma per consentire un rapporto 
adeguato con i singoli individui

� Deve evolversi la tradizionale “rassegna stampa”, 
ovvero la raccolta di articoli o citazioni che 
riguardano l’azienda (scarso interesse per le 
persone)

� Suggerimento: integrare la rassegna stampa con 
un “dicono di noi” riprendendo le discussioni 
online

� I consumatori “social” elaborano spesso 
recensioni e pareri migliori della stampa, 
raccontando esperienze
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UMANIZZARE L’AZIENDA

� Un’azienda è composta di persone, la materia 
prima per sfruttare elementi già pronti o 
facilmente utilizzabili per rinnovare la 
comunicazione

� Le persone fanno il vero valore, più dei prodotti, 
più dell’anzianità del brand

�Metterci la faccia come content marketing

� Far scendere le persone in campo per raccontare 
non solo l’azienda ma sintonizzarsi con il mondo 
esterno con professionalità, competenza, 
dedizione

� I dipendenti come testimonial dell’azienda, 
raccontare storie (storytelling)

STRATEGIA DI CONTENT MARKETING, 

ELEMENTI

� Consistenza: cosa interessa davvero ai 

destinatari; produrre contenuti informativi e 

quindi utili, credibili, intelligenti o a scopo di 

intrattenimento

� Continuità: pensare la strategia in medio e 

lungo termine, fissando obiettivi precisi e 

costruendo una timeline

� Diffusione: diffondere i contenuti dove sono le 

persone, quindi progettati e sviluppati in modo 

idoneo a essere distribuiti su diverse piattaforme 

digitali (social media); sposare una strategia di 

condivisione


