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PRIMA DI INIZIARE
Buongiorno!
Si ricorda che durante l'esposizione sarà possibile intervenire 
ponendo delle domande nella chat condivisa. 
Al termine del webinar vi chiediamo gentilmente di compilare un 
brevissimo questionario di gradimento dove potete esprimere il vostro 
parere!



USATE LA CHAT
Durante l'esposizione del webinar sarà possibile intervenire ponendo 
delle domande nella chat condivisa. 



IN BREVE
In questo Webinar impareremo a comprendere come impostare delle 
campagne advertising utilizzando i due social più diffusi: Facebook e 
Instagram. Ma prima di passare all’operatività dobbiamo capire in che 
mercato stiamo operando…perché non è semplice come sembra!



OGGI VI PARLO DI:



COSA FA VELUX?



IL SITO WEB VELUX



A COSA SERVE IL SITO VELUX?



A COSA SERVE UN SITO WEB?
Impariamo a dare delle risposte basandoci sui numeri

• La statistiche ci dicono che il traffico proviene da persone che 

fanno un ricerca.

• Una ricerca non è altro che una domanda.

• Il sito web serve principalmente a dare delle risposte.

• Il miglior sito web è quello che dà le risposte migliori alle domande 

di mercato.

• Il sito web opera in un mercato di DOMANDA DIRETTA.



A COSA SERVONO I SOCIAL?

«Enrico...»
«Sì mamma» 

«Sai che si è sposata tua cugina, vero?» 

«Sì mamma» 

«Ha forse messo le foto su Facebook?» 

«Certo mamma» 

«Tu sei suo amico su Facebook?» 

«Ovvio mamma» 

«Non è che mi fai vedere le foto del matrimonio?»



A COSA SERVONO I SOCIAL?
Antidoti alla noia!

Il 70% delle Persone su Facebook e su Instagram, 

li usano come antidoto alla noia. 

Le persone su Facebook e su Instagram non producono 

alcuna domanda di prodotti, beni, servizi. 

L’unica domanda che producono 

è una domanda di entertainment



TUTTA UNA QUESTIONE DI 
DISTRIBUZIONE!



LA FREGATURA
Qual è la fregatura di fare pubblicità sui social?

• Le persone sono su Facebook principalmente per entertainment, 

non ne vogliono sapere dei tuoi prodotti, dei tuoi beni e dei tuoi 

servizi.

• Quando fate pubblicità irrompete in questo frame, in questo 

momento quotidiano delle persone. 

• O il valore di quello che raccontate è maggiore del valore 

dell’entertainment delle persone che raggiungete, o la vostra 

pubblicità non funzionerà!



FACCIAMO UN ESEMPIO!



COME SIETE UN TARGET?



CHI SIETE AGLI OCCHI DI FACEBOOK?



CHI STA USANDO I VOSTRI DATI?



LA DOMANDA LATENTE
Un nuovo mercato rispetto alla domanda diretta

• Le persone sono sui social per divertirsi e non cercano alcun bene, 

servizio o prodotto.

• Ma hanno caratteristiche tali per cui potrebbero aver bisogno di 

un vostro bene, prodotto o servizio, ma ancora non lo sanno.

• L’obiettivo della nostra pubblicità? Far emergere un bisogno 

latente!



GLI INGREDIENTI
Cosa ci serve per fare una buona pubblicità?

● Conoscere il nostro target

● Definire il giusto obiettivo

● Cercare una buona modalità distributiva

● Costruire il giusto messaggio, unendo un copy e un visual



SI COMINCIA!
Marta e la scuola di danza vogliono fare una campagna su Facebook!

● Marta ha una scuola di danza a Trieste

● Organizza un corso di danza per adulti

● Ha creato un open day, una lezione gratuita a cui iscriversi 

(magnete)

● Marta si presenta da me con il suo slogan “Ritrova armonia e 

benessere per il tuo corpo. Iscriviti al corso di danza per adulti”

● Marta ha con sé un video e una foto di lei che balla



CREA L’INSERZIONE



NON CLICCARE I TASTI BLU



L’OBIETTIVO!



COSA SCELGO?
Attenzione perché dobbiamo trasformare il nostro obiettivo di business 
in un obiettivo sensato per Facebook!

● Se voglio raggiungere più persone, scelgo “copertura”

● Se voglio più click al mio sito web, scelgo “traffico”

● Se mi aspetto interazioni, meglio scegliere una campagna 

“interazione”

● Se voglio vendere online, o se voglio che le persone si registrino 

online al mio evento, devo scegliere “conversione”



DEMOGRAFICHE



CHI SCELGO?
Attenzione perché il luogo, l’età e la lingua sono importantissimi

● Dobbiamo sempre scegliere un limite geografico per il nostro 

business

● Dobbiamo capire se vogliamo solo i residenti o tutte le persone 

in un luogo, o solo le persone che transitano in quel luogo 

(turisti)

● Scegliamo l’età in base alla statistiche dei nostri business

● Scegliamo sempre le lingue del nostro territorio o del nostro 

business



IL CUORE DI FACEBOOK, GLI 
INTERESSI



GLI INTERESSI
Dobbiamo definire le persone che vogliamo in base agli interessi

● Se siamo un locale che propone lo stinco di maiale dobbiamo 

escludere i vegetariani

● Se siamo un negozio di moda, non mettiamo come interesse 

“moda”, mettiamo dei marchi perché identificano meglio il 

nostro target

● Se siamo degli architetti, usiamo come interesse i magazine di 

architettura e design



IL POSIZIONAMENTO



CHE POSIZIONAMENTO SCELGO?
Dipende dal prodotto, dal messaggio, dal tuo target

● Il posizionamento più potente è il newsfeed di Facebook e di 

Instagram, a patto che il tuo prodotto sia adatto a Instagram

● Messenger è un posizionamento molto interessante perché 

molte persone non usano Facebook ma usano il Messenger

● Gli altri posizionamenti sono poco “nobili” ovvero poco evidenti, 

ma non per questo meno efficaci, dipende dal prodotto!



QUANTO SPENDO?



QUANTO SPENDO?
Prima decidi quante persone vuoi raggiungere!

● Dipende da quante persone vuoi raggiungere: non puoi 

pretendere di raggiungere un milione di persone con 5 euro.

● Delimita bene il tuo target e poi scopri se il tuo budget è 

sufficiente per quel target

● Facebook funziona meglio se spende ogni giorno. Magari poco, 

ma con continuità. Perché è un algoritmo e un algoritmo ha 

bisogno di imparare qualcosa di nuovo ogni giorno sul tuo 

target!



L’INSERZIONE!



PREPARA BENE IL MESSAGGIO!
Armati di creatività e immagini che diano valore a chi le vede!

● Puoi creare un messaggio da un post che hai già scritto sulla tua 

pagina oppure crearne uno di nuovo

● Sii chiaro ed efficace. Attento alla “content blindness”.

● Ricordati di interpretare i bisogni del tuo target

● “Riscopri armonia e benessere per il tuo corpo” non funzionerà 

mai! 



SAPETE COSA FUNZIONA?



PREPARA BENE IL MESSAGGIO!
Lavoriamo sull’attenzione!

● Se uso il messaggio di Marta la mia inserzione è identica a quella 

di chiunque altro

● Se uso “non sei andata in palestra nemmeno questo mese?” mi 

rivolgo esattamente al target che voglio. Persone stanche di 

buttare via i soldi in palestra e non andarci mai.

● Lavoro su un “trigger point”, un punto di attivazione 

dell’attenzione



CONTROLLA I RISULTATI!
Le metriche che contano.

● In base all’obiettivo che scegli controlla le metriche giuste.

● Se scegli traffico, guarda il rapporto tra persone raggiunte e i 

click ricevuti.

● Se scegli interazione, guarda il rapporto tra persone raggiunte e 

interazioni generate.

● Fai attenzione alla “frequenza” ovvero a quante volte stai 

raggiungendo queste persone. Comincia a controllarla bene 

quando è superiore a 2



LE COSE AVANZATE: IL PIXEL



LE COSE AVANZATE: LA LISTA 
CLIENTI



LE COSE AVANZATE: SMART CONTENT



LE COSE AVANZATE: SMART CONTENT



LE COSE AVANZATE: IL RETARGETING



LE COSE AVANZATE
E quando prendi un po’ di mano...

● Se hai un sito web, assicurati di avere il pixel di Facebook.

● Se hai una lista clienti, prova a caricarla dentro Facebook, così li 

puoi raggiungere anche lì.

● Se usi video, dirette o slideshow, puoi crearti una audience a 

partire da chi ha visto il tuo video.

● Se tieni traccia del tuo pubblico, puoi risollecitarlo a fare 

un’azione



GRAZIE PER
AVER PARTECIPATO

Prima di scollegarvi dal vostro PC vi chiediamo gentilmente di 
compilare un brevissimo questionario di gradimento dove potete 
esprimere il vostro parere su … 


