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Content is the king

Oggi tutto è contenuto: lo stile con cui si scrive un’email, l’interfaccia di un sito web e la 

sua usabilità, l’organizzazione delle informazioni, lo stile di scrittura che usiamo, e in 

generale qualsiasi azione di comunicazione venga eseguita con una specifica intenzione. Il 

contenuto diventa il cuore di ogni azione e di tutto ciò che riguarda la comunicazione

: lo stile con cui si scrive un’email, l’interfaccia di un sito web e la 

sua usabilità, l’organizzazione delle informazioni, lo stile di scrittura che usiamo, e in 

generale qualsiasi azione di comunicazione venga eseguita con una specifica intenzione. Il 

contenuto diventa il cuore di ogni azione e di tutto ciò che riguarda la comunicazione.



I mercati sono conversazioni

Internet permette delle conversazioni tra esseri umani 

impossibili nell’era dei mass media.  Il risultato è che i mercati stanno diventando più 
intelligenti, più informati, più organizzati.  L’era del bombardamento pubblicitario a 
pioggia è finita: per le persone è il momento in cui chiedere, leggere e informarsi, prima di 
decidere e di acquistare

conversazioni tra esseri umani che erano semplicemente 
impossibili nell’era dei mass media.  Il risultato è che i mercati stanno diventando più 
intelligenti, più informati, più organizzati.  L’era del bombardamento pubblicitario a 
pioggia è finita: per le persone è il momento in cui chiedere, leggere e informarsi, prima di 



Il content marketing

Il content marketing è una tecnica volta 
a creare e distribuire contenuti rilevanti 
e di valore per attrarre, acquisire e 
coinvolgere un pubblico ben definito e 
circoscritto, con l’obiettivo di guidare circoscritto, con l’obiettivo di guidare 
l’utilizzatore a compiere azioni volte al 
profitto dell’azienda.
Se i brand mettono le storie al centro 
della propria strategia di comunicazione 
da secoli, l’ascesa dei blog e dei social 
media ha reso tutti noi editori.

della propria strategia di comunicazione 



Da strategia push a pull

Il content marketing non è push marketing

a gruppi di consumatori, ma una strategia pull: il 
Vuol dire essere presenti quando i consumatori hanno bisogno di voi e vi 
cercano per informazioni rilevanti, educative, utili, interessanti, 
coinvolgenti, talvolta divertenti.coinvolgenti, talvolta divertenti.

centralità dell’esperienza e 

delle esigenze del cliente

marketing, in cui i messaggi vengono diffusi 
a gruppi di consumatori, ma una strategia pull: il marketing dell’attrazione. 
Vuol dire essere presenti quando i consumatori hanno bisogno di voi e vi 
cercano per informazioni rilevanti, educative, utili, interessanti, 

centralità dell’esperienza e 

delle esigenze del cliente



Non si parla del prodotto

I contenuti efficaci non si sforzano di vendere, ma creano valore facendo di 
voi una fonte attendibile di informazioni imparziali

condividono una risorsa, risolvono un problema, aiutano i clienti: sono 
contenuti che hanno un valore per i vostri clienti

Creazione di conversazioni attorno al 

marchio, non per il marchio

I contenuti efficaci non si sforzano di vendere, ma creano valore facendo di 
fonte attendibile di informazioni imparziali. I contenuti 

condividono una risorsa, risolvono un problema, aiutano i clienti: sono 
valore per i vostri clienti

Creazione di conversazioni attorno al 

marchio, non per il marchio



Obiettivi del content marketing

Un’azienda o un professionista che voglia implementare il proprio 
business online deve:

• creare cose che aiutino i suoi clienti

• diventare una risorsa autorevole • diventare una risorsa autorevole 

• fare in modo che gli acquirenti passino all’azione

Ogni azienda diventa di fatto un editore

contenuti preziosi per il pubblico che vuole 
raggiungere

Obiettivi del content marketing

Un’azienda o un professionista che voglia implementare il proprio 

aiutino i suoi clienti

risorsa autorevole a cui i clienti possano rivolgersirisorsa autorevole a cui i clienti possano rivolgersi
passino all’azione.

diventa di fatto un editore, creatore di 
contenuti preziosi per il pubblico che vuole 
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Pianificate la vostra comunicazione

Ogni campagna di content marketing deve essere progettata e avviata solo 

quando si hanno bene in mente gli obiettivi da raggiungere e il pubblico di 

riferimento.

SCOPO
Individuare lo scopo della propria comunicazione: per ottenere partecipazione e condivisioni sui social media; per 
aumentare la presenza ai vostri eventi; per diventare opinion leader del vostro settore; per generare traffico sui vostri sitaumentare la presenza ai vostri eventi; per diventare opinion leader del vostro settore; per generare traffico sui vostri sit
per aumentare il fundraising

PUBBLICO
Capire a quale categoria appartengono i vostri utenti, il loro livello di esperienza, i loro obiettivi. Comprendere i loro 
interessi vi permetterà di individuare il modo migliore di entrare in contatto con loro, mentre essere in sintonia con le lor
passioni vi permetterà di scegliere i contenuti migliori.

CANALE
Scegliere il mezzo giusto: Facebook per conversare, Twitter per le relazioni, Instagram per valorizzare, 

intrattenere ed educare.

Pianificate la vostra comunicazione

Ogni campagna di content marketing deve essere progettata e avviata solo 

quando si hanno bene in mente gli obiettivi da raggiungere e il pubblico di 

riferimento.

Individuare lo scopo della propria comunicazione: per ottenere partecipazione e condivisioni sui social media; per 
aumentare la presenza ai vostri eventi; per diventare opinion leader del vostro settore; per generare traffico sui vostri sitaumentare la presenza ai vostri eventi; per diventare opinion leader del vostro settore; per generare traffico sui vostri sit

Capire a quale categoria appartengono i vostri utenti, il loro livello di esperienza, i loro obiettivi. Comprendere i loro 
interessi vi permetterà di individuare il modo migliore di entrare in contatto con loro, mentre essere in sintonia con le lor

Facebook per conversare, Twitter per le relazioni, Instagram per valorizzare, Youtube per 



Scopo della comunicazione No Profit

Gli scopi della comunicazione in ambito No Profit sono due:

diffusione della conoscenza 

dell’organizzazione stessa;

sensibilizzazione della collettività a un problema socialesensibilizzazione della collettività a un problema sociale

perché questo possa essere risolto attraverso l’appoggio di tutti 
i soggetti potenzialmente interessati (gli stakeholders). 

Entrambi gli scopi devono essere guidati  da 

una idea centrale (Mission e Vision)

Scopo della comunicazione No Profit

Gli scopi della comunicazione in ambito No Profit sono due:

diffusione della conoscenza dello scopo sociale 

sensibilizzazione della collettività a un problema sociale, sensibilizzazione della collettività a un problema sociale, 
perché questo possa essere risolto attraverso l’appoggio di tutti 
i soggetti potenzialmente interessati (gli stakeholders). 

Entrambi gli scopi devono essere guidati  da 

una idea centrale (Mission e Vision)



Il mercato del No Profit

Le azioni di marketing sono molto ampie perché si rivolgono al 
mercato prodotto/servizio e al mercato secondario/intermedio

Il pubblico di riferimento deve non solo “acquistare” la proposta 
fornita, ma deve anche essere fidelizzato e sentire 

l’attività dell’associazione. l’attività dell’associazione. 

Le azioni di marketing saranno dirette a comunicare il valore 
aggiunto che deriva dal sostenere l’attività; valore aggiunto che, 
non essendo di natura monetaria e in ogni caso, misurabile, deve 
essere “venduto” come sistema di valori personali.

Le azioni di marketing sono molto ampie perché si rivolgono al 
mercato secondario/intermedio

pubblico di riferimento deve non solo “acquistare” la proposta 
fidelizzato e sentire come propria 

Le azioni di marketing saranno dirette a comunicare il valore 
aggiunto che deriva dal sostenere l’attività; valore aggiunto che, 
non essendo di natura monetaria e in ogni caso, misurabile, deve 

“venduto” come sistema di valori personali.



Strumenti di analisi del posizionamento e della domanda

Google
Immettendo la parola o le parole ricercate si ha subito un’idea di quanto possa essere importante un certo prodotto. 
Un uso ancora più intelligente di Google consiste nella verifica delle ricerche correlate.

Keyword Planner
Potenzia la creazione di una nuova campagna, offrendo statistiche approfondite su quali parole chiave, gruppi di 
annunci,  offerte e budget è opportuno utilizzare

Google Trends
Permette di conoscere la frequenza di ricerca sul web di una determinata parola o frase

Quantcast
Elabora la navigazione di un campione demografico, con l’obiettivo di fornire informazioni di questo tipo.

Typeform
Permette di promuovere e condividere questionari online interattivi.

Strumenti di analisi del posizionamento e della domanda

Immettendo la parola o le parole ricercate si ha subito un’idea di quanto possa essere importante un certo prodotto. 
Un uso ancora più intelligente di Google consiste nella verifica delle ricerche correlate.

Potenzia la creazione di una nuova campagna, offrendo statistiche approfondite su quali parole chiave, gruppi di 

Permette di conoscere la frequenza di ricerca sul web di una determinata parola o frase

Elabora la navigazione di un campione demografico, con l’obiettivo di fornire informazioni di questo tipo.

Permette di promuovere e condividere questionari online interattivi.
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Fate un calendario editoriale

titolo del contenuto

tipo di contenuto

audience di riferimento

persona incaricata di scrivere/creare il contenuto

scadenza per la prima stesura del contenuto

persona che modificherà il contenutopersona che modificherà il contenuto

canali dove verrà pubblicato il contenuto

tag dei metadati

scadenza per la pubblicazione

stato: pubblicato, in elaborazione, da fare 

metriche di valutazione: numero di commenti pubblicati, visualizzazioni di pagina e 

download del contenuto.

persona incaricata di scrivere/creare il contenuto

scadenza per la prima stesura del contenuto

pubblicato, in elaborazione, da fare 

numero di commenti pubblicati, visualizzazioni di pagina e 



Strumenti per il planning

Google Calendar
Permette di aprire un nuovo calendario e, per ogni giorno, creare un evento

Excel
Può essere usato come supporto per pianificare un calendario editoriale per i social

Trello
Permette di mappare gli impegni, gestire un calendario di contenuti, pianificare una 

campagna, grazie all’uso delle card, delle liste e delle etichette.

Evernote
Servizio di archiviazione di note e documenti, visionabile ovunque.

Permette di aprire un nuovo calendario e, per ogni giorno, creare un evento

Può essere usato come supporto per pianificare un calendario editoriale per i social

Permette di mappare gli impegni, gestire un calendario di contenuti, pianificare una 

campagna, grazie all’uso delle card, delle liste e delle etichette.

Servizio di archiviazione di note e documenti, visionabile ovunque.



Gli scheduling tools

Hootsuite
Permette di condividere con un click i tuoi contenuti su tutti i tuoi social network 

contemporaneamente

Sprout Social
Consente di pianificare, mettere in coda e pubblicare contenuti attraverso tutti i canali social.Consente di pianificare, mettere in coda e pubblicare contenuti attraverso tutti i canali social.

TweetDeck
Tool per gestire e monitorare le pubblicazioni su Twitter

Airtable
La piattaforma può essere utilizzata da team o individui per pianificare non solo i processi di 

creazione dei contenuti, ma come tali contenuti saranno promossi nei vari social media

Permette di condividere con un click i tuoi contenuti su tutti i tuoi social network 

Consente di pianificare, mettere in coda e pubblicare contenuti attraverso tutti i canali social.Consente di pianificare, mettere in coda e pubblicare contenuti attraverso tutti i canali social.

per gestire e monitorare le pubblicazioni su Twitter

La piattaforma può essere utilizzata da team o individui per pianificare non solo i processi di 

creazione dei contenuti, ma come tali contenuti saranno promossi nei vari social media
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Re-immaginate i contenuti passati

Non è importante aumentare la quantità di articoli o post, ma 
vecchi contenuti, che hanno già ottenuto successo, rinfrescandoli e 
aggiornandoli con regolarità e adattandoli a diverse piattaforme e formati.

Reimmaginate, non riciclate!

immaginate i contenuti passati

Non è importante aumentare la quantità di articoli o post, ma ottimizzare i 

, che hanno già ottenuto successo, rinfrescandoli e 
aggiornandoli con regolarità e adattandoli a diverse piattaforme e formati.

, non riciclate!



Fate un inventario dei vostri contenuti

• Titolo e argomento: titolo della pagina web, il titolo del documento, quindi 

l’argomento sottostante; 

• Numero o codice identificativo: assegnatelo in maniera univoca, create dei 

sottoinsiemi con struttura ad albero, usate fogli di calcolo;

• Url, se presente;

• Formato del contenuto: .pdf, .text, .avi e via discorrendo;• Formato del contenuto: .pdf, .text, .avi e via discorrendo;

• Origine: fonte del contenuto;

• Allocazione: dove sono tecnicamente custoditi i contenuti;

• Metadati: keyword, tag, descrizioni sottostanti (a un’immagine, per esempio); 

• Visite: le statistiche del traffico su ogni contenuto

• Storico: data dell’ultimo aggiornamento o modifica effettuati sul quel contenuto;

• Varie: altre variabili che riterrete opportuno inventariare.

Fate un inventario dei vostri contenuti

: titolo della pagina web, il titolo del documento, quindi 

: assegnatelo in maniera univoca, create dei 

sottoinsiemi con struttura ad albero, usate fogli di calcolo;

: .pdf, .text, .avi e via discorrendo;: .pdf, .text, .avi e via discorrendo;

: dove sono tecnicamente custoditi i contenuti;

, descrizioni sottostanti (a un’immagine, per esempio); 

: le statistiche del traffico su ogni contenuto

: data dell’ultimo aggiornamento o modifica effettuati sul quel contenuto;

: altre variabili che riterrete opportuno inventariare.



Aggregate i contenuti che avete

Convertite una selezione di post del vostro blog in un ebook
Raccogliete contenuti già pubblicati in altri formati (
di educare i clienti su temi specifici.

Convertite un post del blog in una presentazione Convertite un post del blog in una presentazione 
Create una presentazione in PowerPoint o utilizzate uno strumento come 
consente anche ai non professionisti di realizzare grafiche accattivanti

Convertite un post del vostro blog in un video
Create una seconda copia della presentazione in formato video e di caricarla su YouTube 
e/o Facebook. 

Aggregate i contenuti che avete

Convertite una selezione di post del vostro blog in un ebook
Raccogliete contenuti già pubblicati in altri formati (formato Pdf o ePub), con l’obiettivo 

Convertite un post del blog in una presentazione SlideShareConvertite un post del blog in una presentazione SlideShare
Create una presentazione in PowerPoint o utilizzate uno strumento come Canva,  che 
consente anche ai non professionisti di realizzare grafiche accattivanti

Convertite un post del vostro blog in un video
Create una seconda copia della presentazione in formato video e di caricarla su YouTube 



Aggregate i contenuti che avete

Convertite un post in una serie di 
Convertite qualsiasi post del blog in una serie di 

messaggio. Oltre a produrre nuovi contenuti, contemporaneamente, in questo modo 
farete conoscere il vostro blog

Convertite un post del vostro blog in un podcast
Registrate la vostra voce mentre commentate le idee del post, descrivete gli esempi 
citati e offrite consigli pratici e convertite tali post in un podcast. Quando i vostri podcast 
sono pronti, caricateli su iTunes, PodOmatic, Podbean

Aggregate i contenuti che avete

Convertite un post in una serie di tweet
serie di tweet, includendo un link nel 

messaggio. Oltre a produrre nuovi contenuti, contemporaneamente, in questo modo 

Convertite un post del vostro blog in un podcast
Registrate la vostra voce mentre commentate le idee del post, descrivete gli esempi 
citati e offrite consigli pratici e convertite tali post in un podcast. Quando i vostri podcast 

Podbean e altri servizi simili.



Puntate alla varietà dei contenuti

Pensate in piccolo
Create contenuti piccoli: una serie di brevi post sarà più facile da produrre e più digeribile 

frettolosi e moltiplicherà la vostra presenza sui motori di ricerca.

Pensate molto in piccolo
Chiedete ai vostri follower su Twitter o ai vostri fan su Facebook la loro opinione su un tema o un argomento legato al 
vostro business e traetene un post per il blog (citando le fonti, naturalmente).

Alimentate la conversazione 
Gli argomenti affrontati nei vostri contenuti possono far nascere (o stimolare la partecipazione su) un gruppo su 
LinkedIn o su Facebook. Consiglio: invece di fondare un gruppo con il nome della vostra azienda, createne uno che 
tratti un problema o un tema di interesse comune. È più probabile che la gente si iscriva a un gruppo che ha un raggio 
d’azione più ampio

Registrate presentazioni e discorsi
Filmate gli interventi e le conferenze del vostro team e pubblicatele su YouTube.

Puntate alla varietà dei contenuti

brevi post sarà più facile da produrre e più digeribile per i lettori distratti e 
frettolosi e moltiplicherà la vostra presenza sui motori di ricerca.

Chiedete ai vostri follower su Twitter o ai vostri fan su Facebook la loro opinione su un tema o un argomento legato al 
vostro business e traetene un post per il blog (citando le fonti, naturalmente).

Gli argomenti affrontati nei vostri contenuti possono far nascere (o stimolare la partecipazione su) un gruppo su 
LinkedIn o su Facebook. Consiglio: invece di fondare un gruppo con il nome della vostra azienda, createne uno che 
tratti un problema o un tema di interesse comune. È più probabile che la gente si iscriva a un gruppo che ha un raggio 

Filmate gli interventi e le conferenze del vostro team e pubblicatele su YouTube.



Puntate alla varietà dei contenuti

Valorizzate le vostre presentazioni
Realizzate le vostre presentazioni in PowerPoint o Keynote, poi caricatele su 
gratuito, potrete condividerle su Facebook, Twitter, LinkedIn o Google+. Valutate la possibilità di aggiungere una voce 
fuori campo alle slide, per rendere ancora più dinamica la presentazione

Andate dietro le quinte
Date ai vostri clienti la possibilità di vedere l’azienda dall’interno. Come? Condividete su Twitter e Facebook il 
backstage dei contenuti a cui state lavorando attraverso una foto che racconti la realizzazione di un podcast o di un backstage dei contenuti a cui state lavorando attraverso una foto che racconti la realizzazione di un podcast o di un 
video in corso d’opera.

Le stesse cose in modo diverso

Puntate alla varietà dei contenuti

, poi caricatele su SlideShare; a partire da questo servizio 
gratuito, potrete condividerle su Facebook, Twitter, LinkedIn o Google+. Valutate la possibilità di aggiungere una voce 
fuori campo alle slide, per rendere ancora più dinamica la presentazione

Date ai vostri clienti la possibilità di vedere l’azienda dall’interno. Come? Condividete su Twitter e Facebook il 
backstage dei contenuti a cui state lavorando attraverso una foto che racconti la realizzazione di un podcast o di un backstage dei contenuti a cui state lavorando attraverso una foto che racconti la realizzazione di un podcast o di un 

Le stesse cose in modo diverso



Utilizzate le risorse generate dagli utenti

Contenuti co-creati 
I contenuti co-creati sono un ottimo modo per sviluppare rapidamente competenze, 
collaborando con professionisti già affermati, pubblicando i loro materiali sul vostro sito 
o su un sito con il vostro brand

User-generated ContentUser-generated Content
I contenuti generati dagli utenti sono prodotti dai vostri clienti o da persone che visitano 
il vostro sito, anziché da redattori o da service editoriali. Insomma, anziché creare da soli 
i vostri contenuti, potete invitare il vostro pubblico a farlo per voi. Tale modalità a volte è 
chiamata crowdsourcing. Il crowsourcing è una forma molto efficace di 

engagement.

Utilizzate le risorse generate dagli utenti

creati sono un ottimo modo per sviluppare rapidamente competenze, 
collaborando con professionisti già affermati, pubblicando i loro materiali sul vostro sito 

I contenuti generati dagli utenti sono prodotti dai vostri clienti o da persone che visitano 
il vostro sito, anziché da redattori o da service editoriali. Insomma, anziché creare da soli 
i vostri contenuti, potete invitare il vostro pubblico a farlo per voi. Tale modalità a volte è 

è una forma molto efficace di community 



Coinvolgi gli «influencer»: ActionaidActionaid



Coinvogli gli utenti: Greenpeace: Greenpeace



Utilizzate un tone of voice informale

Preoccupatevi più di creare buoni contenuti che di essere professionali: 

contenuti che suonino scritti da una persona, non da una divisione aziendale

Comunicate la mission, i valori e la filosofia della vostra organizzazione in termini 
semplici, usando la stessa lingua parlata dai vostri utenti

colloquiale, con personalità, empatia e sincera emozione. 

No al gergo di marketing. Sì ad espressioni idiomatiche 

Prendete posizione: è importante comunicare 

un’opinione a proposito di un tema

informale

Preoccupatevi più di creare buoni contenuti che di essere professionali: create 
scritti da una persona, non da una divisione aziendale. 

Comunicate la mission, i valori e la filosofia della vostra organizzazione in termini 
stessa lingua parlata dai vostri utenti; utilizzate un tono 

colloquiale, con personalità, empatia e sincera emozione. 

No al gergo di marketing. Sì ad espressioni idiomatiche 

Prendete posizione: è importante comunicare 

un’opinione a proposito di un tema



Raccontate storie

Il marketing non si basa più sulle cose che fai, ma sulle storie che racconti 

Mostrate, narrate storie, rivelate come i vostri prodotti e servizi si inseriscono nella 
vita dei vostri utenti. Dite a chi vi legge che i vostri prodotti aiutano le persone, e fatelo 

Usate case study o testimonianze dei clienti
per dimostrare come viene usato il vostro prodotto o servizio, in che modo offre un 
valore aggiunto alle vite delle persone

esigenze

vita dei vostri utenti. Dite a chi vi legge che i vostri prodotti aiutano le persone, e fatelo 
raccontando la storia di quelle persone, invece di limitarvi a parlare dei prodotti. 

Il marketing non si basa più sulle cose che fai, ma sulle storie che racconti 

Seth Godin

Mostrate, narrate storie, rivelate come i vostri prodotti e servizi si inseriscono nella 
vita dei vostri utenti. Dite a chi vi legge che i vostri prodotti aiutano le persone, e fatelo 

o testimonianze dei clienti
per dimostrare come viene usato il vostro prodotto o servizio, in che modo offre un 
valore aggiunto alle vite delle persone, risolve i loro problemi e risponde alle loro 

vita dei vostri utenti. Dite a chi vi legge che i vostri prodotti aiutano le persone, e fatelo 
raccontando la storia di quelle persone, invece di limitarvi a parlare dei prodotti. 



Racconta il «personale»: UNICEF e i bambini 
siriani
Racconta il «personale»: UNICEF e i bambini 



Racconta il «personale»: TelethonTelethon e #nonmiarrendo



Mostra il «dietro le quinte»: Habitat for Mostra il «dietro le quinte»: Habitat for Humanity



Fate Visual Storytelling

Se desiderate attirare l’attenzione dei vostri utenti dovete introdurre nella 
vostra strategia di content marketing un 

comunicano autenticità; b) colpiscono i sensi e generano un’emozione; 
aumentano l’interazione degli utenti con l’organizzazione.

I contenuti visuali possono presentare vari formati:I contenuti visuali possono presentare vari formati:
Fotografie (unsplash)
Infografiche (Infogr.am; Easel.ly; Visual.ly

Slide e presentazioni (Prezi; Canva; PowToon

Mini-video (Steller)
Citazioni visual (Wikiquote e Canva)
Live Streaming: (Periscope e Merkaat)

Se desiderate attirare l’attenzione dei vostri utenti dovete introdurre nella 
vostra strategia di content marketing un approccio visivo.  I contenuti visuali: 

colpiscono i sensi e generano un’emozione; c) 

aumentano l’interazione degli utenti con l’organizzazione.

I contenuti visuali possono presentare vari formati:I contenuti visuali possono presentare vari formati:

Easel.ly; Visual.ly)
PowToon)

)



Tipologie di video

Tutorial: video che mostrano alla vostra audience come fare qualcosa)

Documentari: video sul “Chi siamo”, che metta in mostra la vostra storia

Video promozionali: brevi video che promuovono servizi o eventi;

Studi e testimonianze: video che hanno come protagonisti i vostri utenti

Dietro le quinte: video che portano l’audience nel backstage della vostra attività;Dietro le quinte: video che portano l’audience nel backstage della vostra attività;

Presentazioni o seminari online: webinar o video costituiti da presentazioni 

accompagnate dalla traccia audio;

Interviste: video che riportano una serie di domande e risposte al vostro AD, a voi stessi 

o a esperti del settore;

Video di eventi: video di eventi legati al vostro business o all’interesse dei vostri utenti;

Vlog: video in cui una persona semplicemente parla di fronte a una videocamera

Live Streaming: video in diretta (Facebook, 

: video che mostrano alla vostra audience come fare qualcosa)

video sul “Chi siamo”, che metta in mostra la vostra storia

: brevi video che promuovono servizi o eventi;

: video che hanno come protagonisti i vostri utenti

video che portano l’audience nel backstage della vostra attività;video che portano l’audience nel backstage della vostra attività;

o video costituiti da presentazioni 

: video che riportano una serie di domande e risposte al vostro AD, a voi stessi 

: video di eventi legati al vostro business o all’interesse dei vostri utenti;

: video in cui una persona semplicemente parla di fronte a una videocamera

: video in diretta (Facebook, Periscope, etc.)
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Marketing 3.0: verso una concordanza tra profit e no profit

«Il marketing 3.0 è un marketing che metta al centro il cliente come 
essere umano nella sua integrità, con 
spirituali, un marketing che sappia sposare le istanze più nobili 
dell’umanesimo.  Le aziende che sposeranno il marketing 3.0 avranno dell’umanesimo.  Le aziende che sposeranno il marketing 3.0 avranno 
una marcia in più perché sapranno coniugare un prodotto/servizio di 
qualità con una mission intrisa di valori positivi. In sostanza, il marketing 
3.0 è un mix di marketing culturale, spirituale e collaborativo.»

Marketing 3.0: verso una concordanza tra profit e no profit

«Il marketing 3.0 è un marketing che metta al centro il cliente come 
essere umano nella sua integrità, con esigenze materiali, emotive e 

, un marketing che sappia sposare le istanze più nobili 
dell’umanesimo.  Le aziende che sposeranno il marketing 3.0 avranno dell’umanesimo.  Le aziende che sposeranno il marketing 3.0 avranno 
una marcia in più perché sapranno coniugare un prodotto/servizio di 
qualità con una mission intrisa di valori positivi. In sostanza, il marketing 
3.0 è un mix di marketing culturale, spirituale e collaborativo.»

(P. Kotler)


