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  Introduzione


  Il web marketing è ormai sulla bocca di tutti: dalle aziende che hanno intuito come la promozione di un prodotto attraverso il web sia ormai un’opportunità quasi obbligata, fino alle tante persone che stanno cercando di posizionarsi (o ri-posizionarsi) nel mondo del lavoro e hanno capito che questo settore è uno dei pochi ancora in crescita.


  Search Engine Optimization, Search Engine Marketing, Pay per click, Social media marketing: sono termini che troviamo spesso sul web, legati ad articoli più o meno comprensibili che ci indicano come queste attività siano ormai indispensabili per chi vuole vendere qualsiasi tipo di prodotto.


  L’errore più grande è cadere nella facile tentazione che il tutto sia semplicemente legato alla presenza sul web: faccio il blog del prodotto, la pagina sul social network e il gioco è fatto...


  Occorre invece conoscere bene tutto quello che sta dietro a queste tecniche di marketing, analizzando soprattutto da dove derivano (il marketing classico) e come possono essere sfruttate realmente in modo strategico, legandole strettamente al tipo di prodotto che vogliamo vendere.


  Questo ebook di Sam Gaidy spiega in modo semplice, ma in maniera approfondita, le basi e la metodologia di lavoro per capire e attuare una campagna di web marketing legata alla vendita di un prodotto. Il lettore è accompagnato passo dopo passo in ogni singolo aspetto della promozione sul web per aiutarlo a capire i tanti strumenti a sua disposizione nel variegato mondo del marketing online.
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  Capitolo


  1

Marketing e digital
marketing

Marketing è sicuramente una delle parole oggi più
inflazionate, viene utilizzato spesso in modo improprio e indica
obiettivi, approcci e gruppi di azioni.

Queste parole vogliono dare l’opportunità per comprendere che il
marketing in realtà è qualcosa che facciamo da sempre, è qualcosa
di molto vicino a noi e, quando è fatto nel modo corretto, si
poggia su consapevolezza, conoscenza e buon senso per individuare
obiettivi raggiungibili e l’insieme di azioni e tempi legati a
questi obiettivi.

Il marketing ha origine dalla domanda “cosa rende
vincente un prodotto, una soluzione?”. Semplificando
possiamo dire che il marketing è uno degli strumenti, il più
qualificato e completo, che risponde a questa domanda. In questo
primo capitolo ti offriamo una panoramica sul marketing e
soprattutto sugli strumenti del digital marketing, fondamentali per
attivare strategie di comunicazione e vendita della tua
applicazione.

Cosa vendere e a chi
vendere

Passo 1: individuare il
target

Un prodotto risponde a un bisogno, espresso o inespresso, ma
comunque reale. Esistono perciò prodotti e consumatori da far
incontrare. Il prodotto deve essere percepito nella sua completezza
dal mondo esterno e quindi dal potenziale consumatore.

Possiamo dire che ciò che si vuole vendere deve:


	essere reale, esistere;

	rispondere a un bisogno;

	essere conosciuto da chi ha quel bisogno.



Tutto questo definisce un target, ovvero
risponde alla domanda “a chi mi sto rivolgendo?”.
Il target è il destinatario, chi ha l’esigenza corrispondente al
prodotto.

L’obiettivo è raggiungere il 100% del target in modo che tutti i
potenziali acquirenti del mio prodotto siano al corrente della sua
esistenza e delle esigenze che va a soddisfare.

Siamo nell’ambito del cosiddetto B2C, Business
to Consumer.
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Alla base della definizione dei target ci sono studi sui
bisogni: innati o acquisiti, espressi o latenti, bisogni che si
possono creare o provocare. Lo studio del consumatore è sempre più
spinto verso l’individuare o l’immaginare ciò che potrebbe
desiderare e come vuole che questo gli venga proposto.

Si passa dalla classificazione dei bisogni di
Maslow, che costruisce una scala gerarchica in cui
risiedono i bisogni fisiologici, di sicurezza, sociali, di stima,
di realizzazione e che ci dice che ogni bisogno verrà espresso
quando i bisogni precedenti saranno soddisfatti, al
Marketing emozionale con la sua capacità di
evidenziare, stimolare, estrapolare i desideri occulti.

Analizzeremo nel dettaglio queste classificazioni nel corso dei
prossimi capitoli.



Passo 2: selezionare canali e
strumenti

Una volta individuato il target si selezionano i canali e gli
strumenti più efficaci per coinvolgerlo.

Utilizzare gli strumenti giusti per comunicare a questo gruppo
di persone l’esistenza del prodotto e delle sue funzionalità è
fondamentale, così come lo è il monitoraggio dei risultati. Questo
perché il consumatore cambia opinione, è coinvolto da altri
bisogni, cambiano le sue esigenze, etc.

Il prodotto inoltre va sempre pensato e ripensato sulla base
dell’evoluzione delle esigenze del target. Il marketing si cala
dunque nella realtà e cerca di rispondere con i suoi strumenti alle
seguenti domande:


	Dove siamo?

	Dove vogliamo andare?

	Come possiamo arrivarci?



Digital Marketing: come cambia il
marketing nel mondo digitale

Con la diffusione delle tecnologie digitali e l’evoluzione del
web sempre più rivolta allo scambio, all’interazione e alla
condivisione di informazioni tra gli utenti (in particolare con la
crescita dei social network, che costituiscono il cuore del
cosiddetto Web 2.0), anche il marketing
inevitabilmente è cambiato – e continuamente va trasformandosi. Il
campo del digital marketing è quello che più ti
tocca da vicino, perché conoscerne strumenti e tecniche ti
permetterà di utilizzarli concretamente per comunicare e vendere il
tuo prodotto.
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Passo 1: scegliere la giusta
vetrina

Per “farsi conoscere” è necessario costruire o essere nella
“vetrina” giusta e questa “vetrina” dovrà avere un buon numero di
visitatori che dovremo fidelizzare ovvero indurre a tornare a
trovarci.

Una volta scelto il luogo (esempio: gli Store che vendono
contenuti multimediali) o più luoghi dovremo cercare di “farci
notare”. Dopo aver scelto le strategie e gli strumenti dovremo,
inoltre, controllare che ci diano il ritorno che ci aspettavamo e
che siano sempre attuali.

Tutte queste operazioni hanno perciò un inizio ma non una fine:
il marketing è come un flusso continuo (tanto più nel mercato
online, il cui ciclo di vita può essere molto lungo) ed è sempre
necessario verificare la correttezza e l’efficacia delle nostre
operazioni e ripeterne alcune per “mantenere la posizione” – dove
per posizione intendiamo sia l’evidenza (all’interno di una vetrina
come un motore di ricerca) sia la posizione del prodotto e quindi
la sua reputazione.
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Da questi concetti derivano strumenti e tecniche per il
posizionamento (per esempio le tecniche Seo), l’utilizzo di
conversazioni in blog e siti, l’utilizzo dei social network –
ognuno con le sue regole e le tecniche per gestire la reputazione
di un prodotto.

Ogni strumento subisce continue evoluzioni, si affina nel tempo.
L’importante non è conoscere quindi lo strumento specifico ma
saperlo classificare, dargli il giusto peso, sceglierlo e
utilizzarlo al meglio, saperlo controllare. Ogni attività
non va poi abbandonata: anche un semplice blog va tenuto sempre
aggiornato.
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Nel 1999 quattro autori americani (Rick Levine, Christopher
Locke, Doc Searls e David Weinberger) scrissero 95 tesi in forma di
Manifesto (che presero il nome di Cluetrain Manifesto)
destinate a tutte le imprese e i soggetti che operavano nel mondo
Internet. Le 95 evidenziavano le trasformazioni del fare
comunicazione e marketing nel mondo web. Il principio fondamentale
è che nel mondo digitale i mercati diventano “conversazioni” e che
i consumatori si fidano più delle opinioni di altri consumatori
piuttosto che delle informazioni rilasciate dal produttore. A
questo indirizzo web puoi trovare le 95 testi tradotte in italiano:
http://bit.ly/6p52Pq.
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Passo 2: attivare azioni di Social
Media Marketing

Possiamo dire che una campagna di Social Media
Marketing si compone di una strategia e di una serie di
azioni ripetute nel tempo che distinguiamo in :


	azioni che provocano eventi;

	azioni di controllo.



Nel primo gruppo inseriamo le azioni relative alla creazione di
account sul social network più opportuno sfruttando sicuramente i
più famosi e come Facebook, Twitter, Anobii, Glossom, LinkedIn,
etc.

Anche le attività legate al Buzz Marketing
(passaparola spontaneo) e al Viral Marketing (un
sistema volontario di diffusione) fanno parte del primo gruppo e
diffondono informazioni attraverso eventi legati al prodotto o
elementi virali che attirino attenzione e generino un dialogo.

Ancora del primo gruppo fanno parte tutte le azioni intraprese
per permettere agli utenti di essere protagonisti (azioni
tipicamente legate alle attività dei social network) e la creazione
di blog.

Del secondo gruppo fanno invece parte tutte le azioni di
verifica dell’efficacia delle azioni intraprese e della
reputazione. Il monitoraggio è fondamentale quanto l’azione perché
mette in evidenza eventuali criticità.
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L’economista Giancarlo Pallavicini opera una distinzione
interessante: tra “marketing” e “fare marketing”.

→ Il marketing viene definito come quel processo sociale e
manageriale diretto a soddisfare bisogni ed esigenze attraverso
processi di creazione e scambio di prodotto e valori. È l’arte e la
scienza di individuare, creare e fornire valore per soddisfare le
esigenze di un mercato di riferimento, realizzando un profitto (in
inglese: delivery of satisfaction at a price).

→ Il fare marketing (marketing management) consiste invece
nell’analizzare, programmare, realizzare e controllare progetti
volti all’attuazione di scambi con mercati-obiettivo per realizzare
obiettivi aziendali. Esso mira soprattutto ad adeguare l’offerta di
prodotti o servizi ai bisogni e alle esigenze dei mercati-obiettivo
e all’uso efficace delle tecniche di determinazione del prezzo,
della comunicazione e della distribuzione per informare, motivare e
servire il mercato.
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	“Il marketing è un ramo dell’economia che si occupa dello
studio descrittivo del mercato e dell’analisi dell’interazione del
mercato e degli utilizzatori con l’impresa. Il termine prende
origine dall'inglese market (‘mercato’), cui viene
aggiunta la desinenza del gerundio per indicare la partecipazione
attiva, cioè l’azione sul mercato stesso. Marketing significa
letteralmente “piazzare sul mercato” e comprende quindi tutte le
azioni aziendali riferibili al mercato destinate al piazzamento di
prodotti, considerando come finalità il maggiore profitto e come
causalità la possibilità di avere prodotti capaci di realizzare
tale operazione.” (Wikipedia)

	“Il marketing è il processo di organizzazione e di esecuzione
del concepimento, della politica dei prezzi, delle attività e della
distribuzione di idee, beni e servizi per creare scambi commerciali
e soddisfare gli obiettivi degli individui e delle organizzazioni.
Esso è una funzione organizzativa e un insieme di processi volti a
creare, comunicare e trasmettere un valore ai clienti, e a gestire
i rapporti con essi in modo che diano benefici all’impresa e ai
suoi portatori di interesse”. (American Marketing Association)
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Adesso che abbiamo compreso che il marketing è qualcosa che si
lega al mercato e quindi alla vendita possiamo procedere nel nel
far maggiore chiarezza sulle tipologie di [...]
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