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COSI

VENDI
sulsi| social

(senza fare pubblicita)

) Milioni di utenti, un flusso ininterrotto di post, foto, commenti.

social network sono
(( Ipcwpin come luo-

ghi in cui gli uten-
ti possono comunicare ¢
dialogare. Gli interventi
smaccatamente pubblici-
tari ¢ di vendita non sono
visti di buon occhios esor-
disce Marco Ziero, esper-
to di Seo (ottimizzazione
nell'uso dei motori di ricer-
ca) ¢ marketing digitale. E
allora? Tutto sta a trovare
la strada giusta per conqui-
stare fan ¢ follower, con l'o-
biettivo di trasformarl
clienti. Ecco qualche drit-
ta da Marco Ziero, che nel
corso del mese rispondera
anche alle domande dei let-
tori (vedi box at pag 75)

14| wilbaneivs

Investi del tempo..
Lopportunita offerta dai social & immensa ¢ a

basso costo, Piis che investire denaro, bisogna de-
stinare tempo, 1o stesso, dopo la laurea in Scien-
ze statistiche, mi sono appassionato al settore del
Seo e del web marketing. Mi sono formato leggen-
do, studiando ¢ frequentando eventi ¢ forum. lo
sono formato sul campo, lavorando per diverse
agenzie prima di amrivare in Moca, all‘inizio come
dipendente ¢ ora come partner al 30%e

«Fiacebock, il principale social
nedwork, almens in dermini i
andience, (26 milioni i Habani vi
accadono Almeno wna volta al mese),
sha sempre pia penalizzando i
wMK «zﬁ:«m, con l'obieHive
i spingere lo aziende a effehuare

investiment pubblicitaris.

Opportunita (anche commerciali) a non finire. Uimportante,
pero, € non farsi “‘sgamare”. Un esperto ci spiega come

Veicola giusti
contenuti

<k fondamentale un cambia
mento di approccio. | social,
piis che a vend

servono a
facilitare il processo di acqui
sto. Oggi i consumatori, nel
comprare un prodotto o ser
VIZIo, seguono un iter: raccol-
ta di informazioni, confron-
10, Acquisto vero ¢ proprio,
feedback, 1 social sono p.

ticolarmente importanti nel-
la

se che precede la vendita
(pre-sale) ¢ in que
gue (post-sale). Veicolare i giu-
sti contenuti fa aumentare la

Jache lase-

fiducia nel marchio ¢ la sua
popolarita (brand awreness)

n ultima analisi, favorisce
le vendites

Non sono importanti
ma il coinvolgimento
ok sbagliato darsi obiett

vi. Il numero dei

0 che conta dav-
vero & lengagement, il coinvolgimen-
to, ciot lattitudine che hanno i no-
stri interlocutori a dialogare, rispon-

aun certo punto,

dere adomande, postare commenti ¢
condividere tweet, Tuttavia & opportu-
no monitorare i risultati (qualitativi ¢
quantitativi) per verificare Fandamen-
1o dell’attivita sui sociale

Fai un piano e smontalo
«Bisogna fare un piano editoriale,
metterlo in pratica ¢ poi, vedendo le
statistiche, rimetterfo in discussione.
Non ci sono regole valide per

utti i prodotti € in (i i senori

Un esempio fra i tantic Je foto

come fare? Chiedilo a Marco Ziero,
imviandogli un'email a:

1) & su Twitter (@marcoziero).

nel post funzionano molto nel
prodotti fashion, meno nel settore
dei servizl. Ognuno deve stilare Il
suo vademecum su cosa funziona
meglio e attira di pio 'attenzione

Facebook piu frequentato,
Twitter piu veloce

«Facebook ¢ il piit frequentato. Offre
il vantaggio che, in base a un algorit-
mo, mostra agll utenti i contenuti a
loro piis graditi, anche a ore di distan
za."Twitter invece & un flusso continuo
di messaggi. Noi lo preferiamo, ma
ha Il limite della breviia (140 carat-
teri). Bisogna agganciare subito I'at-
tenzione con tweet brevi e utili. Pol

In pratics

STRATEGIE

acchiappa
clienti

1. PARLA semplice ¢ chiaro, come Jo
perssne narmall. Al contrario, usare un
linguaggio Ingessato e burocratico crea
distanza ¢ allontana gli interfocutori,

2. DIALOGA, razcogh opinienl, mettiti
in glocs, sii imterattivo,

3. ASCOLTA e menitora cié che si dice
della tua azienda, nel bene e nel male,
Bastang ricerche mirate per parole
chiave.

Y. PROPONITI con imterventi utili e
britlanti, di pronte utilizzo, Gual a voler
vendere subito, questa fase serve per
accreditarsi, se tutte va bene la vendita
seguird,

S. FAT una ricerca proattiva di client!
¢ spportunita, tenendo d'scchio fe
esigenze espresse dalle persons. Per
esemplo, immaginiame che qualcuno se
Twitter chieda consigli per una vacanza
a Creta: un agente di viaggi furbe s
Imserira per dare consigli e fare proposte
di viaggio.

6. SI1SEMPRE SINTETICO ¢ rapido
negli intervent] ¢ nelie risposte,

i tweet "durano” solo cinque minu-
ti. Per questo alcuni guru americani
suggeriscono di ripetere 1o stesso mes-
saggio anche cinque-sei volte al gior-
no per aumentare le possibilita di es-
sere lettie

E LinkedIn, Pinterest,
Instagram, YouTube?

«Per il business to business & fonda-
mentale LinkedIn. Per chi opera in
settori in cui conta molto I'immagine
(moda, food, wrismo...) ideali Pinte-
rest ¢ Instagram. In trend positivo lo
strumento dei video brevi, a patto di
non farli istituzionali. La piattaforma
ideale rimane YouTubes m
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