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Farsi conoscere
Reputazione

Obiettivi aziendali? ™

Spingere i prodotti

Vendere (piu e meglio)
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Assumere nuovi agenti?

Acquistare un database?

Come raggiungerliz

Fiere?




SocialCities

Assumere nuovi agenti?
Acquistare un database?
o ° s
c I 7 Pubblicita?
ome raggiungerli? ™

Mezzi misurabili, sostenibili, efficaci,

con effetti nel tempo, in linea con il mercato!
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In mercato e cambiato

Cos'e cambiato?

Reperimento informazioni
Processi decisionali
Importanza del web

Atteggiamento consumatori

Consapevolezza delle persone

Soggettivita




Metodologia Inbound
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Metodologia Inb

CONVERT




Metodologia Inbound

ATTRACT CONVERT




Metodologia Inbound

DELIGHT

Analisi e ottimizzazione



CAMPAGNA
INBOUND
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Campagna
Inbound

UNA BUYER PERSONA

Da cos’e
composta?

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

UN OBIETTIVO
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Campagna

Inbound

Competenza S—— =
M a rketi ng A chi e rivolta la campagna? E o .
Step 1 (



Buyer Persona

SCONOSCIUTI



Buyer Persona

Come farlo?
Dati reali, non supposizioni

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Perché farlo?
Personalizzare =
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Campagna
Inbound

suyer Persona Buyer's Journey
com pEtenza Che livello di consapevolezza ha
° questa Buyer Persona?
Marketing
Step 2




Buyer’s Journey

AWARENESS
Consapevolezza:
ho un problema

Articoli sull'azienda

Schede prodotto
Case study




Buyer’s Journey

degli acquirenti B2B inizia
C)/ con una richiesta generica

(Google 2015)




Buyer’s Journey

Come farlo?
Comprensione del percorso di ricerca dell'utente

Perché farlo?

Catturare tutti i potenziali In target
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Campagna
Inbound

Bapcat uver's loumev » . .
com pEtenza il RS I0UMmEY Contenuti tE= o

Cosa interessa all'utente? [

M a rketi ng Cosa sta cercando? < \
Step 3
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Contenuti

La aziende faticano ad investire in contenuti (pagine del sito, articoli, post social, foto, video,

whitepaper, webinar). Ma cosa sarebbe internet senza i contenuti? Eccolo:




Contenuti

| contenuti permettono
alla nostra Azienda di
ESISTERE on-line.



Contenuti

degli acquirenti B2B
consulta 3 /5 contenuti
O di mettersi
O in contatto con

un commerciale

(Marketing Pro 2016)




Contenuti

Come farlo?
Buyer Persona + Buyer's Journey

Perché farlo?
Unico modo per attrarre visitatori
e trasformarli in lead e
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Campagna
Inbound

Competenza
Marketing
Step 4 Distribuzione

Come far conoscere
i tuoi contenuti?
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Distribuzione

| contenuti vanno ottimizzati, amplificati, distribuiti, pubblicizzati.

BE( At
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facebook. Ads

Linked [T}

Advertising

digitalPR
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Distribuzione

Come farlo?
Usando I giusti canali e linguaggi

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Perché farlo?
Aumentare possibilita di
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Campagna
Inbound

Competenza
Marketing
Step 5

Processo di conversione
Raccogli i dati dei visitatori della campagna



Processo conversione

ATTRACT CONVERT DELIGHT

Promoters
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Processo conversione

Contenuto Call to Action Landing page Thank you page

E-COMMERCE

5 CONSIGLI PER GESTIRE L'E-COMMERCE
- , ——— _

Diventa E-commerce Pro!

Artrmes et s o S

Complimenti!
St oumunts | privw e e Sretes pmrtyih £ astenns.

Conoscenza e strategia & quello che ti serve per il

tuo progetto E-commerce!

2 intraprendere un PEITIYS3 IMPOriante Tome 3ue50 26T I0EINLIE S )

L3

SCARICA LO STUDIO
SULL‘E"COMMERCE Queste slide ti daranno la spinta per: ;. D R aatanrs kot e o duk d et

*  concscere davi aggiomat dell Ccormaerce inltaiis . Pl
IN ITALIA : —————
s  Ruzare3reazone Fcommence ¢ modie S B g b5 . e e 2 5 At 3N 20 O
v *  niosare srategie per far funtionare (a tua piattaforma . VT

Laseiaitueidati nef module ¢ scavies 3 materisle

emecce in s o
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Campagna
Inbound

Competenza
Marketing
Step 6

Lead Nurturing Processo di Conversione
Accompagna questi contatti verso |'acquisto
e mantieni viva conversazione



Lead nurturing

Accompagnare il contatto verso le fasi piu avanzate del Buyer’s Journey

oV,
® Z : %Qﬁ AGogle

AWARENESS .ﬁi@, CONSIDERATION
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Campagna
Inbound o 2=

Competenza
Marketing
Step 7

Chiusura Lead Nurturing Processo di Conversione
Passa contatti qualificati
al reparto commerciale
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Campagna
Inbound

CONTIACT

o)

® \\
Lead qualificati Prospect in target Prospect in target
com petenza passati dal che fanno domande su gruppi
reparto marketing. social selling (es: Linkedin)
Sales Ny v

INFORMAZIONI

i

Atteggiamento informativo, propenso all’ascolto
e personalizza la conversazione



Grazie
dell’'attenzione!
Scopri di piu su
SocialCities.




ANDREA LUGLI LUCA CAVINA RICCARDO RUSSO MASSIMILIANO FREDELLA SARA PEDRON

CEO UX Lead cTo

i

Sales Manager

DANIELA GENERALI MATTEO STARC ANNALISA GAROFALO LISA BALDRATI
Web Developer Brand Designer Inbound Marketing Digital PR




| servizi

Mobile App Sviluppo'EiCommerce

Pubblicita Online




Visita i nostri canali

@ MmO .

Sito web LinkedIn Instagram Facebook



https://socialcities.it/
https://socialcities.it/
https://www.linkedin.com/company/socialcities/
https://www.instagram.com/socialcities/
https://www.facebook.com/SocialCitiesIT/




